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Projekttitel: Fitness i fremgang – SATS i tomgang 
 
Projektbeskrivelse 
Projektrapporten analyserer årsager til SATS’ negative udvikling, herunder hvilke økonomi-
ske og  organisatoriske problematikker, der har haft indflydelse på denne. Omverdenmodellen 
er grundlag for projektrapportens analysemodel, hvor projektrapporten er bygget op omkring 
de faktorer, der har haft indflydelse på SATS’ udvikling. Faktorerne bliver analyseret ved 
empiri og følgende teorier og modeller: De 7 P’er, Porters Five Forces og M-modellen, som 
herigennem skaber forståelse for den negative udvikling. Ydermere inddrages der i projekt-
rapporten et fokusgruppeinterview, med tre forskellige fitnessbrugere, hvor refleksionerne 
herfra anvendes til at underbygge forbrugerenes præferencer i analysen.  
Projektrapporten konkluderer, at der ikke har været plads til SATS’ koncept på et dansk fit-
nessmarked, hvor kravene til succes, på trods af et marked med kæmpe indtjeningspotentiale, 
er evnen til at etablere et koncept og forretningsmodel der forener pris, tilgængelighed og 
kvalitet.  
Projektrapportens metode kan ydermere anvendes som et redskab til lignende analyser på an-
dre brancher, som oplever forandringer, men skal ikke ses den endegyldige fremgangsmåde 
for andre virksomheder. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
	   iv 
 
  
	   v 
Project title: Fitness in progress – SATS idle  
 
Abstract 
This project provides insight on the negative development of SATS Denmark. In the analysis 
of the company, the main focus is aimed at the economical and organizational problems con-
nected to the negative outcome. The model of external sources serves as analytical tool, as the 
external sources become the factors analysed throughout the project. With SATS in mind, the 
theories and models: 7 P’s, Porters Five Forces and the M-model taken into consideration 
through the analyses. Furthermore an interview carried out by the authors are included to pin-
point key points connected to the negative development of the company. The project con-
cludes that the concept of SATS was not tailored to the Danish market and because of that the 
relation between price and product did not match the demands of the market.  
The project provides methodical approach that can be used to analyse company in similar sit-
uations and can be considered as a tool to analyse changing markets. The approach is not the 
absolute and only way to perform analysis on companies and markets and therefore the sup-
plement of other theories and models can be useful depending on the market and company 
analysed.  
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Kapitel 1: Genstandsfeltet 
I dette kapitel vil motivationen og formålet for projektet blive fremhævet indledningsvist. Ka-
pitlet vil ydermere indeholde problemfeltet, som danner ramme for problemformuleringen 
samt de opstillede arbejdsspørgsmål til besvarelsen af denne. Der vil yderligere blive introdu-
ceret en model, der beskriver, hvilke elementer, som vil indgå i besvarelsen af problemformu-
leringen. 
 
1.1 Motivation 
Projektgruppen er opvokset i noget, der ligner fitnessindustriens storhedstid, som siden 
80’erne er blevet mere og mere dominerende i gadebilledet (Kirkegaard 20071: 95). Vi bliver 
konstant mødt af nye skønhedsidealer og ny forskning, som påviser, at der nu er en ny kur, en 
ny kostsammensætning eller en ny træningsform, der er nødvendig, for at leve op til skøn-
hedsidealerne som medierne opstiller til vores kroppe og velvære. 
Kost og motion fylder således mere i det daglige, og de sociale relationer forbundet med at 
tilstræbe idealerne gør, at eksempelvis mange unge tager sammen ned i det lokale fitnesscen-
ter, ligesom virksomheder får oprettet træningsaftaler med kæderne, så deres ansatte kan til-
bydes denne ”moderne” livstil (Intra.ruc.dk). 
Dette betyder naturligvis også, at ovennævnte har været med til at gøre fitness til et fast ele-
ment i projektgruppens hverdag og dermed et element, som har en central placering i daglig-
dagen.  
Efter et nærmere kig på, hvordan fitnessbranchen har klaret sig igennem finanskrisen, viste 
det sig, at branchen over de seneste år har oplevet en markant fremgang (Krogh 2012: 4). Det 
var dog ikke alle virksomheder, som havde del i væksten, hvor navnlig SATS Danmark var i 
øjenfaldende. SATS blev i december 2012 solgt til konkurrenten Fitness World, efter en år-
række med faldene markedsandel (Idan.dk1 & TryghedsGruppen.dk).   
Heri startede vores undren overfor en problemstilling omkring, hvordan SATS som virksom-
hed kunne opleve en negativ udvikling, når markedsforholdene syntes gunstige, og branchen 
generelt oplever vækst. Vores undren blev ligeledes forstærket, efter vi erfarede, at SATS 
havde en markant position på markedet tidligere, men på trods af det, ikke kunne forvandle 
den øgede efterspørgsel på fitness til overskud for virksomheden (Idan.dk2). 
 
Projektrapporten vil med udgangspunkt i SATS Danmark undersøge, hvordan en virksomhed 
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med en tidligere markant position på et marked, kan miste markedsandele når branchen gene-
relt oplever vækst. Projektrapporten kunne derfor ligeledes have omhandlet andre typer af 
virksomheder, der ligesom SATS er pressede, selvom markedet er i vækst og de tidligere har 
haft dominante positioner, i andre brancher. Projektrapporten vil derfor kunne benyttes til in-
spiration for videre undersøgelse af eller for andre virksomheder i lignende situationer, men 
på andre markeder.  
 
1.2 Problemfelt 
Optimismen som prægede erhvervslivet og de private husholdninger i starten og midten af 
00’erne, fik ligesom vækstraterne et betydeligt knæk, da finanskrisen ramte globalt og lokalt. 
I løbet af nogle få måneder krakkede banker, boligmarkedets prisboble braste og virksomhe-
der begærede sig konkurs på stribe (Brøndum 2008). Optimismen blev på nogle få måneder 
afløst af en pessimisme, som medvirkede til: faldende aktiepriser, forbrugskvoter og beskæf-
tigelse på såvel globalt som nationalt plan (Abildgren m. fl. 2011). Nogle lande blev ramt 
hårdere end andre, men fælles for den globale økonomi var, at ingen var upåvirket af ned-
bruddet i de finansielle faktorer (Abildgren m. fl. 2011). Danmark var intet særtilfælde, og 
som det kan aflæses i grafen nedenfor, fremgår det tydeligt at BNP faldt kraftigt fra 2007-
2009. 
  
Graf 1.1 Real vækst i BNP i udvalgte lande i procent 
 
Egen tilvirkning (IMF.org)  
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Med overstående in mente fristes man til at tro, at der på tværs af de forskellige erhverv og 
brancher var en lignende nedadgående trend, men fitnessbranchen har dog, formået at klare 
sig fornuftigt gennem finanskrisen. Fitnessbranchen har på trods af krisen, ikke bare formået 
at undgå tilbagegang, men i høj grad også oplevet en øget fortjeneste (Krogh 2012: 5).  Såle-
des kan det aflæses af graf 1.2, at branchen på en periode af 3 år gennem finanskrisen, har 
formået at øge bruttofortjeneste med 37%, hvilket vidner om et marked, der har haft særlig 
gode afsætningsmuligheder på trods af finanskrisen (Krogh 2012: 5). 
 
Graf 1.2 Nøgletal for fitnessbranchen i mio. kr. 
 
Egen tilvirkning (Krogh 2012: 5) 
 
Væksten i branchen skyldes ikke mindst det stigende antal af medlemmer i centrene, som si-
den 2006 er steget med mere end 50%. Kundegrundlaget er således blevet forøget fra ca. 
360.000 i 2006 til 550.000 i 2011 (Idan.dk3). Medlemstallet i de kommercielle fitnesscentre 
består dermed nu af 10% af den samlede befolkning, hvilket har medvirket til, at bruttofortje-
nesten er steget så hastigt (Krogh 2012: 5). Antallet af centre er derfor også i takt med popula-
riteten blevet forøget på landsplan gennem de seneste år fra 380 i 2007 til 444 ved udgangen 
af 2011 (Idan.dk1). 
 
Graf 1.3 viser antallet af centre og fordelingen af dem mellem de største fitnesskæder i 2008 
og 2011. 
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Graf 1.3 Antal af fitnesscentre for udvalgte virksomheder 2008 & 2011 
 
Egen tilvirkning (Idan.dk1)  
 
Graf 1.3 illustrerer, hvordan antallet af fitnesscentre generelt er steget markant på bare 3 år for 
de største udbydere, ligesom det fremgår, hvordan Fitness World har ekspanderet voldsomt i 
perioden, så virksomheden nu ejer det største antal centre i Danmark. Fitness Worlds stigning 
i antal centre på markedet skyldes ikke mindst opkøbet af Equinox, som i 2008 var den fjerde 
største fitnesskæde målt på centre med 16 (Idan.dk1). 
 
Udviklingen af markedsandelene ændrer sig derfor også fra 2008 til 2011. I 2008 sad Fit-
nessdk og Fitness World på henholdsvis 23 og 14 % af det kommercielle marked, mens 
SATS, Equinox og Motion og Trivsel  fulgte efter med 17% sammenlagt (Idan.dk2).  
 
Graf 1.4 Andel af fitnessmarkedet for udvalgte virksomheder i 2008 og 2011 
  
Egen tilvirkning (Idan.dk2 & Børsen.dk1)  
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Graf 1.4 illustrerer, hvordan markedssituationen ændrede sig fra 2008 til 2011, hvor Fitness 
World med blandt andet opkøbet af Equinox gik fra at have den næststørste markedsandel til 
at være størst med halvdelen af alle medlemmer. 
SATS var, som graf 1.3 illustrerer, det eneste blandt de 5 største kæder i 2008, som ikke ek-
spanderede og udvidede deres forretning med nye centre fra 2008 til 2011. Virksomheden re-
ducerede tværtimod deres centre ned til 6 og deres markedsandel faldt fra 7% til 2%  jf. Graf 
1.4. I 2012 resulterede det, som tidligere nævnt, i at SATS nedlægges i Danmark, da ejeren 
TryghedsGruppen frasælger de resterende SATS-centre til Fitness World i december 2012 
(TryghedsGruppen.dk1). Det tankevækkende her er, at SATS – Nordens største fitnesskæde 
og derved et stærkt og etableret fitness-brand blev overhalet indenom, af de øvrige aktører på 
markedet. Disse overvejelser leder derfor til denne problemformulering. 
  
1.3 Problemformulering 
Med SATS Danmarks markante position og et dansk fitnessmarked i vækst - hvordan kan den 
problematiske udvikling for SATS Danmark da forklares?  
 
1.3.1 Uddybning af problemformuleringen 
Problemformuleringen tilstræber at klarlægge de forhold, der ydede indflydelse på frasalget af 
SATS Danmark i 2012. Besvarelsen af problemformuleringen vil således behandle en analy-
tisk gennemgang af interne og eksterne forhold for SATS Danmark, hvilket sker igennem 
inddragelse af udvalgte modeller og teorier: Porters Five Forces, M-modellen og de 7 P’er. 
Problemformuleringen omhandler udelukkede det kommercielle marked for fitness, hvorfor 
udviklingen på dette marked vil blive genstand for undersøgelserne, ligesom det kun vil være 
SATS Danmark aktiviteter på dette marked, som vil blive behandlet i projektrapporten. 
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1.3.2 Analysemodel 
Figur 1.1 
 
(Jenrich m. fl. 2010: 144) 
 
1.3.2.1 Forklaring af analysemodel  
Til besvarelsen af problemformuleringen anvendes omverdensmodellen, som bliver central 
for projektets opbygning af det analytiske arbejde med henblik på besvarelsen af problemstil-
lingen. Omverdensmodellen bliver benyttet som analysemodel til besvarelsen, hvor de fakto-
rer som påvirker virksomhedens udvikling, bliver genstand for det analytiske arbejde (Jenrich 
m. fl. 2010: 145-146). Omverdensmodellen er opdelt i den afhængige omverden og uaf-
hængige, hvor den afhængige beskriver nærmiljøet, mens den uafhængige omverden beskri-
ver fjernmiljøet. Nærmiljøet er de faktorer, som virksomheden, i dette tilfælde SATS, er i lø-
bende kontakt med, mens fjernmiljøet er faktorer, der kan påvirke SATS, men er ukontroller-
bare for virksomheden, som SATS derfor må rette sig ind efter (Ibid.: 145-146).  
 
Problemformuleringen er centreret omkring SATS bliver centrum for analysen, og SATS vil 
derfor være centrum i figuren. Grundet problemformuleringens kompleksitet inddrages om-
kringliggende faktorer, illustreret i omverdensmodellen, til at afklare, hvilke af disse, der har 
haft indflydelse på SATS’ negative udvikling. Modellen anvendes for at skabe overblik samt 
øge forståelsen for delelementerne, der indgår i besvarelsen af problemformuleringen. Alle 
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faktorerne fra omverdensmodellen inddrages dog ikke i analysemodellen for dette projekt.  
Den reviderede omverdensmodel og analysemodel for dette projekt er illustreret nedenfor: 
 
Figur 1.2 
 
Egen tilvirkning 
 
Vi har identificeret følgende faktorer som værende  af primær betydning: 
 -­‐ Markedet -­‐ Ejerforhold -­‐ Forbrugeren -­‐ Økonomiske forhold 
 
Disse forhold bliver genstand for analyse og diskussion igennem kapitel 3 til 6, i henhold til 
deres påvirkning af SATS, men også deres gensidige påvirkning.  
 
1.3.2.2 Valg af analysepunkter 
De primære forhold, der blev nævnt i ovenstående afsnit, som indgår i analysemodellen ud-
dybes herunder. For at besvare problemformuleringen vil nærmiljøet blive genstand for stør-
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stedelen af det analytiske arbejde, mens de økonomiske forhold i fjernmiljøet i form af fi-
nanskrisen er af betydning, og denne vil derfor ligesom faktorerne fra nærmiljøet inddrages i 
diskussionen.  
 
Markedet 
Det anses, som centralt at analysere markedet, som ikke bare består af SATS, men også inde-
holder de andre fitnessvirksomheder på det kommercielle marked. Ved at analysere markedet 
opnås en dybere forståelse for, hvordan de andre udbydere har ageret, samtidigt med, at 
SATS’ position på markedet giver indsigt i, hvorledes virksomheden kan være blevet påvirket 
og om det har været afgørende for den negative udvikling. Det findes ydermere relevant at 
inddrage markedet, da denne del af nærmiljøet er afgørende for måden, hvorpå SATS kan be-
drive deres virksomhed. En analyse af konkurrencevilkårene på markedet er essentielt at un-
dersøge, eftersom den giver indsigt i, hvordan det kan være, SATS ikke har kunne udnytte 
væksten.  
 
Ejerforhold 
En undersøgelse af SATS’ ejerforhold er væsentlig, da det giver indsigt i, hvorledes virksom-
heden blev drevet. Analysen af ejerforholdet har ydermere til formål at afdække eventuelle in-
terne forhold, der kan have ydet indflydelse på udviklingen af SATS ved at kigge på virk-
somhedens overordnede koncept. Argumentet for at inddrage ejerforholdet skal findes i, at 
virksomheden løbende har skiftet ejere, så virksomheden nu er en del af en større koncern, 
som strækker sig over flere lande, hvilket betyder, at en dybere undersøgelse af forholdet, kan 
medvirke til at forstå baggrunden for den måde, hvorpå SATS bedrives på tværs af lande-
grænserne. 
 
Forbrugerne 
Forbrugerene anskues ligeledes som et centralt forhold i analysen af SATS, da disse er virk-
somhedens eksistensgrundlag. En analyse af forbrugerne giver dermed indsigt i forhold, der 
kan have påvirket de faldende markedsandele og SATS’ position på markedet. Inddragelsen 
af forbrugerne giver ydermere mere indsigt i faktorer som har betydning for, hvilke kriterier 
der er vigtige i forbindelse med valg og fravalg af fitnessudbyder.  
Ovenstående giver indsigt i relationerne mellem SATS og forbrugerne. 
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Økonomiske forhold 
Den sidste af de primære faktorer er de økonomiske forhold fra omverdenmodellens fjernmil-
jø. De økonomiske forhold inddrages, da finanskrisen har påvirket privatforbruget. De øko-
nomiske forhold kan således give indikationer omkring forbrugernes vaner og om de ændres 
under krisetider, hvilket kan medvirke til forståelsen af den negative udvikling for SATS. De 
økonomiske forhold inddrages i diskussionen, eftersom det giver anledning til, at diskutere 
pointer fra de tidligere analyser af faktorer. 
 
1.3.2.3 Prioritering af analysepunkter 
De resterende elementer, som er symboliseret i figuren, anses som sekundære forhold, men 
vil ikke prioriteres selvstændigt i analyserne. Vi anerkender således, at der er andre faktorer, 
som kan have ydet indflydelse på problemstillingen, men vi har afvejet forholdene og valgt at 
lægge fokus på de primære forhold.  
De sekundære forhold er symboliseret ved fjernmiljøet i figur 1.2’s yderste ring: 
 -­‐ Demografiske forhold -­‐ Massemedier -­‐ Kulturelle forhold 
 
Ovenstående forhold vil altså inddrages, men fokus vil ikke være på en dybdegående analyse 
af disse, vi anser dem dog som værende af betydning for analysen, hvorfor de ikke kan undla-
des. De sekundær faktorer vil hver især indgå implicit i analyserne af de primær faktorer. 
 
1.3.2.4 Figurens funktion som læsevejledning  
Hvert kapitel vil blive indledt med markering af en af forholdsboksene fra figuren. Markerin-
gen indikerer, hvilken faktor, der bliver analyseret i det pågældende kapitel. Dermed fungerer 
figuren, som en underlæggende faktor til det pågældende arbejdsspørgsmål. Formålet med fi-
guren er at skabe et løbende overblik, og bibeholde fokus på den faktor, som analyseres og 
det sammenspil den er placeret i.  
 
1.4 Arbejdsspørgsmål 
Til besvarelse af problemformuleringen og til er følgende arbejdsspørgsmål opstillet: 
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1. Hvilken organisationsstruktur havde SATS Danmark, og hvad betød det for virksomheden? 
 
2. Hvilken udvikling gennemgik den kommercielle fitnessbranche, med fokus på perioden 
2008 til 2012?  
 
3. Hvordan var konkurrencesituationen på fitnessmarkedet, og hvordan var SATS placeret i 
forhold til konkurrenterne, med fokus på perioden fra 2008 til 2012? 
 
4. Hvilken effekt havde finanskrisen på fitnessmarkedet I Danmark? 
 
1.5 Afgrænsning  
Projektrapporten vil udelukkende fokusere på eksterne og interne forhold som omhandler 
SATS’ strategi og relationer til det kommercielle fitnessmarked. Projektrapporten vil fokusere 
på det økonomiske aspekt, og der vil derfor ikke fokuseres på det sociologiske perspektiv, 
hvorfor tilstrømninger til fitnessmarkedet og det øgede fokus på krop og velvære samt gene-
relle samfundstrends ikke inddrages i analysearbejdet.  
Projektrapporten afdækker ikke de enkelte individers motiver for at dyrke fitness, ej heller de-
res subjektive holdning til dette. Derved bliver spørgsmålet om, hvorfor fitnesstrenden udvik-
lede sig, som den gjorde, ikke til genstand for analysen. Dermed ikke sagt, at væsentlige og 
indflydelsesbare faktorer for udviklingen af branchen og dennes påvirkning for SATS, ikke 
bliver analyseret og inddraget. 
Det er ligeledes vigtigt at pointere, at der kun er fokus på SATS Danmark. Dette skal ses i ly-
set af, at SATS er en nordisk koncern, og det kunne derfor bringe en ekstra dimension at un-
dersøge de forskellige fitness markeder i Norden dybdegående. Grundet begrænsede ressour-
cer og omfang, er fokus udelukkende på det danske fitnessmarked, og der vil derfor ikke blive 
foretaget en analyse af SATS koncernen på de øvrige nordiske markeder.  
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1.6 Begrebsafklaring  
Fitness 
Begrebet fitness dækker over en serie af forskellige former og formål for træning, og det der 
er derfor ikke kun et produkt, der kan betegnes som fitness. Begrebet dækker eksempelvis 
over både styrke og konditionstræning, ligesom både cross-fit og yoga indgår i begrebet. 
 
Kommercielle fitnessmarked  
I denne rapport vil der udelukkende blive fokuseret på det kommercielle fitnessmarked. Ved 
det kommercielle fitnessmarked forstås, at der er private ejere af fitnesscentre. For disse gæl-
der der et grundlæggende krav, at de på længere sigt har økonomisk overskud for at kunne ek-
sistere. 
 
Marked/Branche 
Når termen marked anvendes, refereres der til det kommercielle fitnessmarked. Anvendes 
branche benyttes det i stedet til at beskrive det overordnede marked for fitness, hvor både det 
kommercielle fitnessmarked indgår, men også omhandler centre hos virksomheder og andre 
virksomheder som tilbyder fitness-produkter, men ikke har kommercielle centre.  
 
SATS 
Når der refereres til SATS, er det SATS Danmark, der er udgangspunktet med mindre andet 
er angivet. 
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Kapitel 2: Projektrapportens videnskabsteori & metode 
Dette kapitel vil behandle projektrapportens videnskabsteoretiske afsæt samt de metodiske 
overvejelser, som ligger til grund for projektrapportens fremgangsmåde. Det videnskabsteore-
tiske afsæt præsenteres, hvorefter de teoretiske og empiriske valg vil blive belyst. Hensigten 
er at give et indblik i de metodiske overvejelser, som ligger til grund for projektrapportens 
udarbejdelse. Kapitlet afsluttes endvidere med analysestrategi og et projektdesign, hvilket 
samlet illustrerer fremgangsmåden for besvarelsen af problemformuleringen. 
 
2.1 Videnskabsteori 
Projektrapportens videnskabsteoretiske afsæt er i postpositivismen. De klassiske videnskabs-
teoretiske overbevisninger, der blandt andet tæller positivisme og konstruktivisme, vil derfor 
ikke blive beskrevet dybdegående, men er alligevel centrale for vores forståelse af postposi-
tivsmen. Den klassiske positivismes ontologi tager sit udgangspunkt i virkeligheden, som den 
er, med idealet om at alt kan måles og er kvantificerbart, epistemologien bliver således et 
spørgsmål om en præcis og korrekt skildring af virkeligheden (Juul 2012: 401). I modsætning 
til dette har det konstruktivistiske afsæt en fortolkende tilgang, hvor virkeligheden er konstru-
eret og det således i højere er menneskers virkelighed og den kvalitative metode der er anven-
delig (Juul 2012: 406). 
Den klassiske positivisme tager dermed udgangspunkt i empiri og en korrekt skildring af vir-
keligheden som den er, mens konstruktivismen tager udgangspunkt i konstruerede og indivi-
duelle virkelighedsopfattelser.  
Postpositivisme positionerer sig i midten af spændet fra positivisme til konstruktivisme.  
 
Figur 2.1  
 
Egen tilvirkning 
 
Denne placering skaber en mulighed for at anvende metodiske værktøjer, der både tager afsæt 
i det kvantitative og kvalitative aspekt. Det er således en modificeret udgave af den klassiske 
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positivisme, hvor man tilstræber en skildring af virkelighed, men er bevidst om denne ikke 
kan erkendes fuldstændig korrekt, ligesom konstruktivisterne ville mene (Guba 1990: 33-34). 
Med andre ord er man bevidst om styrken af, at inddrage kvalitativ empiri, som det konstruk-
tivistiske paradigme foreskriver, da det styrker validiteten af de kvantitative observationer, 
som den klassiske positivisme søger kausalitet fra (Guba 1990: 36-38).  
 
Den postpositivistiske tilgang til projektrapporten er valgt på baggrund af overvejelser om-
kring projektets problemstilling og vores arbejdsmetoder. Projektets ontologi er således inspi-
reret af og baseret på postpositivismen, hvor vores viden om ’virkeligheden’ som SATS be-
fandt sig i ikke er fuldstændig observerbar. Dermed vil den skildrede virkelighed ikke være 
den entydige sandhed. Vi anerkender derfor også, at der ikke er tale om naturlove og kausal-
effekter, som er generaliserbare, hvilket er kendetegnet fra den klassiske positivisme (Held-
bjerg 2011: 30). I forlængelse af projektrapportens ontologi er der derfor tale om en modifice-
ret objektivisme i henhold til den epistemologiske overbevisning. Vi er bevidste om, at vi ik-
ke kan opnå en absolut objektiv skildring af virkeligheden og entydig almengyldig konklude-
rende besvarelse af SATS’ udvikling, den absolutte objektivisme bliver dermed et tilstræbt 
ideal. Det ønskede ideal for den objektivisme, som er kendetegnet for positivismen, er be-
grænset af vores subjektive og mangelfulde erkendelsesapparat, hvorfor vores objektivisme 
bliver modificeret (Heldbjerg 2011: 35). Vi er således ikke i stand til at afdække og forstå alle 
de forhold, der kan have influeret fitnessmarkedet, SATS og udviklingen over de seneste år.  
Det er dog vigtigt at understrege, at vi stadig tilstræber en kritisk objektivisme i vores analyti-
ske arbejde til besvarelse af problemstillingen. 
Denne kritiske tilgang til projektet er ligeledes afspejlet i vores metodiske fremgangsmåde. 
Tilgangen er inspireret af den abduktive tilgang, hvor et vekselvirke mellem teori og empiri er 
med til at skabe en nuanceret og kritisk analyse af problemstillingen. En nærmere redegørelse 
heraf følger i afsnit 2.4.2: Sammenspil mellem teori og empiri.  
 
2.2 Empiri 
I dette afsnit vil der blive redegjort for den anvendte empiri og de metodiske overvejelser i 
forbindelse med valget af disse. Afsnittet indledes med en gennemgang af vekslingen mellem 
kvalitativ og kvantitativ metode, hvorefter datatyperne og de anvendte typer af primær og se-
kundær empiri bliver kortlagt.  
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2.2.1 Kvalitativ & Kvantitativ metode 
Projektrapporten afsæt placerer sig indenfor postpositivisme, og dermed er det optimalt at 
adoptere et kombineret metodisk afsæt fra positivisme og konstruktivisme.  
Projektrapporten vil således både inddrage kvantitativ og kvalitativ empiri, for at opnå en nu-
anceret viden, som en ensidig metodisk tilgang ikke kunne have skildret.  
Projektets konstruktivistiske islæt og primære kvalitative empiri vil bestå af interview med 
tidligere forbrugere af fitness hos SATS og andre udbydere. Formålet med interviewene er at 
søge indsigt i, hvilke særlige relationer, der kan have været mellem SATS og forbrugerne, 
samt afdække, hvilke motiver der har været i valget og fravalget af fitness-udbyder. Den kva-
litative empiri vil ydermere omfatte sekundær empiri i form af artikler omkring fitness-
markedet fra diverse internetkilder og aviser, da disse kan biddrage med viden omkring ud-
viklingen hos SATS og konkurrenterne. 
 
Det positivistiske islæt vil i projektrapporten bestå af sekundær kvantitativ empiri.   
Den kvantitative empiri består af regnskaber, undersøgelser og andre rapporter, som baserer 
sig på fitness-branchen som helhed og virksomhederne i denne ud fra kvantitativ data. Empi-
rien vil blive bearbejdet selvstændigt til at eksplicitere væksten i branchen og manglen på 
samme for SATS, hvilket ligger til grund for problemstillingen. 
 
2.2.2 Datatyper 
Som ovenstående afsnit beskriver, anvendes der metodiske aspekter fra positivisme og kon-
struktivisme i tilgangen til empiri. Følgende afsnit vil belyse den anvendte kvalitative og 
kvantitative, primære og sekundære empiri samt overvejelserne, som ligger til grund for val-
get af disse, samt styrkerne samt svaghederne ved de forskellige datatyper. 
 
2.2.2.1 Primær empiri 
Vores primær empiri består af et fokusinterview med informanter, som er medlemmer af for-
skellige fitnesscentre og nogle som har været medlem af SATS. Vi har desværre ikke haft 
mulighed for at få et interview med nogen fra ejer-gruppen indenfor SATS, da disse enten ik-
ke var til at komme i kontakt med eller ikke ønskede at deltage.  
Grunden til der kun anvendes kvalitativ primær empiri, skal findes i det allerede eksisterende 
kvantitative materiale. Det kvantitative empiri omkring fitnessmarkedet er så ressourcetungt, 
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at projektgruppen ikke har mulighed for at producere eller reproducere ny eller lignende em-
piri. Udarbejdelsen af kvalitativ empiri kræver færre ressourcer samtidigt med, at det giver 
indsigt i aspekter, som den anvendte kvantitative empiri ikke omfatter. Empirien hjælper så-
ledes til, at belyse problemstillingen med indsigt i forbrugernes faktiske holdninger og syn på 
fitness-udbyderne, hvilket ligger til grund for valget af at anvende denne type af empiri. 
 
2.2.2.1.1 Fokus interview  
Formål med interview 
Med baggrund i teorien omkring marketingmix, de 7 p’er, ønsker vi at undersøge, hvad for-
brugernes motiver og præferencer er, når det kommer til valget og benyttelsen af fitnesskæ-
der. Til dette har vi valgt et fokusinterview, da denne form traditionelt har været anvendt til 
netop at undersøge varepræferencer og forbrugermotiver (Kvale 2009: 170). Foruden en dis-
kussion af de indledende spørgsmål fra forskeren giver denne form for interview også mulig-
hed for, at personlige og modstridende synspunkter kan komme frem (Kvale 2009: 170). I 
forlængelse af formålet med interviewet har vi valgt en semistruktureret interviewform. Det 
tillader en øget fleksibilitet i interviewet, da informanterne kan diskutere ud fra et overordnet, 
men ikke fastlåst spørgsmål (Bryman 2012: 212). 
Det er vigtigt at understrege, at målet ikke er at opnå en konklusion på den negative udvikling 
for SATS på baggrund af interviewet, men synspunkter og diskussionen i interviewet vil blive 
inddraget i analysen. En nærmere uddybning af bearbejdelsen af interviewet i de følgende af-
snit. 
 
Valg af informanter – Udvælgelseskriterier 
I valget af informanter ønsker vi, at sammensætte en gruppe af personer med forskellige fit-
nessudbydere, hvor medlemmer fra Fitnessdk og Fitness World er repræsenteret. For at imø-
dekomme denne sammensætning, udfører vi en formålsudvælgelse ved et besøg i Fitness 
World og Fitnessdk. Dette ligger til grund for at sikre det størst mulige vidensniveau omkring 
disse udbydere, eftersom medlemmer hos disse udbydere kan bidrage med dette. Da SATS 
ikke længere eksisterer, fandt vi et tidligere SATS-medlem, der nu var med i Fitness World. 
Valget af medlemmer fra disse centre skal ses på baggrund af flere faktorer. Indledningsvis 
har vi valgt SATS, da dette er centralt i henhold til vores problemstilling. En informant der 
var tidligere bruger af SATS, har indsigt og holdning til virksomheden og produkterne, hvil-
	   17 
ket ligger til grund for inddragelsen af informanten. Valget af interviewperson fra Fitnessdk 
og Fitness World er valgt, fordi virksomhederne inddrages i en komparativ analyse. Yderlige-
re er disse 2 kæder blandt de største og derfor synes det også naturligt, at man vælger infor-
manter fra disse kæder. I valget af de specifikke informanter har der ikke været valgt ud fra 
baggrundsvariabler så som alder, køn indkomst etc. da formålet ikke er nogen form for gene-
ral eller repræsentativ undersøgelse af medlemmerne af disse centre. Informanternes træ-
ningsbaggrund er skitseret i tabel 2.1. 
 
Tabel 2.1 Informanternes fitness-udbyder og medlemsperiode  
Informant Center  Periode  
B Fitnessdk   3 mdr.  
D Tidligere SATS nu Fitness World   6 år  
M NMI   1 år  
Egen tilvirkning  
 
Interviewguide  
Vi har udarbejdet vores interviewguide (Bilag 1) således, at vi har mulighed for at følge en 
rød tråd igennem diskussionen. Vi ser gerne, at diskussionen er fri og flydende, men vi har 
stadig nogle rammer, som interviewet skal bevæge sig indenfor. Interviewguidens opbygning 
skal således være med til at starte en samtale og sideløbende sørge for, at diskussionen holder 
sig indenfor områderne af, hvad vi gerne vil undersøge. Som tidligere nævnt skal interviewet 
hovedsageligt anvendes i forbindelse med analysen af SATS’ marketingmix, de 7 p’er. Vi har 
i interviewguiden ’indlejret’ spørgsmålene således, at hvert p fra teorien de 7 p’er, vil blive 
gennemgået og diskuteret i fokusinterviewet.  
 
Udførelse af interview  
Interviewet bliver udført således, at en af projektgruppens medlemmer er ordstyrer, mens en 
anden noterer under interviewet. Hensigten er at skabe en naturlig meningsudveksling blandt 
informanterne, hvortil vi mener det fungerer bedst med én ordstyrer, så samtalen flyder natur-
ligt.  
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Informanterne får inden interviewet en kort introduktion til, hvad interviewet vil omhandle, 
for at undgå misforståelser og for at sikre at informanterne ved på hvilken måde deres hold-
ninger indgår i projektrapportens besvarelse. Dette sikrer således, at ingen af informanterne 
har indvilliget i at deltage på et forkert grundlag. Da vi helst ser, at der ikke kommer decideret 
begrænsninger i henhold til, hvad informanter vil fortælle, informerer vi dem om, at de ville 
fremtræde anonymt.  
 
Bearbejdelse af interviewdata 
Vi har valgt at transskribere interviewet, da dette skaber et overordnet overblik over samtalen. 
Da det er et fokusinterview, hvor der er flere informanter, som taler sammen, har det været 
nødvendigt at transskribere interviewet, for at kunne anvende interviewet til analyse. Udtalel-
serne fra informanterne er ikke kategoriseret eller på anden måde klassificeret. Interviewet 
indgår i analysearbejdet som et supplement og understøttelse til den øvrige sekundær empiri 
og teori.  
 
2.2.2.2 Sekundær empiri 
Hoveddelen af den indsamlede empiri består af sekundær empiri. Dette skyldes blandt andet, 
at der forelægger rigtig meget relevant og anvendeligt empiri, som belyser udviklingen for 
fitnessmarkedet og SATS. Størstedelen af den sekundær empiri stammer fra Idrættens analy-
seinstitut, IDAN. IDAN er en selvejet og uafhængig institution under kulturministeriet, der 
blandt andet har til formål at skabe samfundsorienteret forskning på idrætsområdet. Herunder 
har de en del undersøgelser omkring fitnessbranchen. Ydermere anvender projektgruppen en 
brancheanalyse af fitnessmarkedet udarbejdet af Berlingske Business. Denne empiri har i hø-
jere grad fokus på det økonomiske aspekt af branchen, og er anvendelig til at danne et over-
blik, over ikke bare den økonomisk situation for SATS, men branchen som helhed. 
 
Styrker ved vores sekundær empiri. 
Vores empiri, som er indsamlet hos IDAN, har et solidt og velbegrundet fundament. Således 
har IDAN den ressourcemæssig kapacitet og vidensniveau til at indsamle og behandle kvalita-
tiv og kvantitativ data. IDAN, er som tidligere nævnt en uafhængig og selvejet institution, der 
ikke har nogen bagvedliggende agenda eller dagsorden ved udarbejdelsen af disse data. Den 
store mængde kvantitativ data tillader os et større sammenligningsgrundlag, hvortil kvantita-
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tiv data og kvalitative interviews fra andre kilder kan sammenlignes, vurderes og analyseres 
selvstændigt. Brancheanalysen fra Berlingske Business tillader endvidere en selvstændig for-
tolkning og bearbejdelse af det kvantitative empiri, der foreligger i brancheanalysen.  
 
Svagheder ved vores sekundær empiri 
Projektgruppen forsøger så vidt muligt, at anvende den nyeste empiri. Vi har valgt at afgræn-
se undersøgelsesperioden frem til 2012, hvor SATS blev solgt, men det er ikke i alle tilfælde 
været muligt at finde empiri, som viser udviklingen frem til dette år. Vi forsøger at imøde-
komme udfordringen ved den kvantitative empiris mangler, ved at supplere med kvalitativ 
empiri, som dermed kan understøtte den kvantitative empiri der anvendes. 
I bearbejdelsen af den kvantitative empiri kan der være visse vanskeligheder med sammenlig-
ningsgrundlaget for empirien. Her er det særligt analysen af prisniveauet for fitnessbranchen, 
herunder udviklingen af priserne for fitnessbranchen, der er vanskelig. Det viser sig udfor-
drende at sammenligne priserne for de forskellige kæder gennem tiden, da fitnesskædernes 
priser indeholder differentierede ydelser, hvorfor det er svært at lave en direkte sammenlig-
ning af medlemskabernes pris på tværs af virksomhederne. Det skal dog nævnes, at der stadig 
er belæg for en valid sammenligning, da det er tendenserne for prisudviklingen og ikke de 
specifikke forskelle, der er genstand for analyse og vurdering.  
Figur 2.2 illustrerer de anvendte former for primær og sekundær empiri. 
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Figur 2.2 
 
 
Egen tilvirkning 
 
2.3 Kvalitetsvurdering af projektrapporten 
I kvalitetsvurderingen af projektet er det vigtigt med overvejelser omkring validiteten og re-
liabiliteten (Bryman 2012: 46-47). Validiteten og reliabilteten relateres både til opgaven som 
helhed, hvor konklusionen på problemformuleringen og den metodiske fremgangsmåde vur-
deres i henhold til validitet og reliabilitet (Bryman 2012: 715-717). Begrebet Validitet bely-
ser, hvorvidt det vi ønsker at undersøge, også reelt er, hvad der bliver undersøgt, og det be-
skriver sammenhængen mellem den ønskede viden og den tilegnede viden og gyldigheden af 
denne. (Olsen 2011: 193) Reliabilitet handler om hvorvidt ’resultatet’ af projektet og under-
søgelsen kan foretages af andre med samme resultat (Bryman 2012: 46). 
 
2.3.1 Projektets Validitet  
I vurderingen af projektets validitet er det centrale spørgsmål, om vi ’reelt’ undersøger, det vi 
sætter os for at undersøge, samt gyldigheden af undersøgelsens konklusioner (Bryman 2012: 
389-390). I kraft af projektrapportens postpositivistiske tilgang, er projektgruppen bevidste 
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om, at vi ikke finder en endegyldig sandhed, der kan siges at være gyldig i general forstand. 
Gyldighedsspørgsmålet relaterer sig dog ikke udelukkende til, hvorvidt projektrapportens un-
dersøgelse kan siges at være gyldig i ’general forstand’, men snarere hvorvidt denne undersø-
gelse af SATS’ udvikling, kan siges at være gyldig på baggrund af de metodiske og teoretiske 
overvejelse. Med andre ord, kan vores konklusion siges at være gyldig, indenfor de betingel-
ser der opstilles.  
I erkendelse af vigtigheden af validiteten af projektet er triangulering et overordnet og centralt 
element i vores metodiske og teoretiske valg. Triangulering består i, at man som forsker be-
nytter flere metoder eller teorier til at undersøge sin problemstilling (Bryman 2012: 717) 
Formålet har været at styrke validiteten af projektrapporten gennem triangulering. Herunder 
vil en kort redegørelse for den metodetriangulering følge. Vi har i vores metodiske frem-
gangsmåde, der er baseret på den postpositivistiske tilgang, inddraget både kvalitativ og kvan-
titativ data. Den kvantitative data i form af den sekundære empiri, der sammen med fokusin-
terviewet og teorierne, har dannet fundamentet for argumentation i analysen. Projektgruppen 
ønsker at fremme validitet gennem brug af flere metoder og data, for at undgå at konkludere 
ensidigt og mangelfuldt.  
 
2.3.2 Reliabiliteten i projektet  
Reliabiliteten af projekt kan opdeles i denne generelle reliabilitet og den reliabilitet, der knyt-
ter sig til vores kvalitative interviews (Bryman 2012: 389-390). Ved den generelle reliabilitet 
forstås, at der igennem projektet er klargjort, hvilke præmisser og forudsætninger vi analyse-
rer og konkluderer. Det er således ikke givet, at andre vil komme frem til lignede konklusio-
ner på baggrund af vores indsamling og behandling af empiri og teori, men der er en klar og 
tydeligt sammenhæng, som gør læseren klar over hvordan projektrapportens resultater er 
frembragt. Reliabiliteten i henhold til vores kvalitative interview har vi præsenteret præmis-
serne for, hvorledes disse er fremstillet. Der er redegjort for indsamling, udførelse og behand-
ling af data. Læserne skulle meget gerne have en klar og tydelig idé om de forudsætninger, 
der har ligget til grunde for ’resultaterne’ af det analytiske arbejde.  
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2.4 Teori 
Følgende afsnit 2.4.1 indeholder udvælgelseskriterierne for de anvendte teorier, som indgår til 
besvarelsen af problemformuleringen. Afsnit 2.4.2 indeholder ydermere en forklaring af, 
hvordan de anvendte teorier benyttes i samspil med empirien. 
 
2.4.1 Valg af teori 
Den teoretiske baggrund for projektrapportens analysearbejde er baseret på teorier, som kan 
benyttes til at analysere interne og eksterne forhold på såvel brancheniveau som virksom-
hedsniveau. Formålet er at belyse fitnessbranchen og SATS’ ageren på markedet. Herunder 
vil der kort blive redegjort og introduceret valget af teori.  
  
Organisationsteori 
I kapitel 3 er SATS’ ejerforhold omdrejningspunkt for analysen. I henhold til valget af teori 
har vi med udgangspunkt i SATS’ organisationsstruktur, valgt at inddrage den multidimensio-
nelle model (m-modellen), der bidrager med indsigt i organisationsstrukturen i SATS. Det er 
vigtigt at påpege at redegørelsen af modellen ikke vil gå i detaljer med alle aspekter i denne, 
men vil behandle de mest centrale for dette projekt.  
 
Figur 2.3 
 
(Hatch 2006: 299) 
 
Overstående figur er en typisk måde, hvorpå en multidimensionel organisationsstruktur kunne 
se ud. Forsimplet kan det siges, at denne form for struktur fungerer således, at de enkelte se-
parate strukturer eller divisioner rapporterer til hovedsædet (Hatch 2006: 299) De enkelte di-
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visioner er ansvarlige for deres daglige drift, herunder salg, marketing, vagplanlægning etc. 
De strategiske og langsigtet beslutninger overlades udelukkende til ledelsen (general mana-
gement) (Hatch 2006: 299). Der er en række fordele og ulemper forbundet med denne form 
for organisation, disse vil kort blive nævnt her og behandlet dybdegående i analysen. Ledel-
sen har med denne form for organisation mulighed for, at sammenligne de enkelte divisioner, 
ikke bare med konkurrenterne, men også med hinanden på tværs af divisionerne (Hatch 2006: 
299). De enkelte divisioner har mulighed for at tilpasse sig kundernes behov hurtigere, fordi 
de enkelte divisioner har en specialiseret viden omkring deres kunder (Hatch 2006: 300). De 
ulemper der er forbundet med organisationsstrukturen, som modellen illustrerer, kan blandt 
andet være en mærkbar geografiske afstand fra ledelsen til divisionerne. Det kan således være 
svært at bibeholde kontrol og informationsniveau i forhold til de enkelte divisioner (Hatch 
2006: 301). 
 
Porters Five Forces 
Kapitel 4 vil omhandle en analyse af markedet for fitness, hvorfor Michael Porters teori om-
kring Five forces bliver anvendt, eftersom denne behandler markedsforholdene for konkur-
rence på et marked (Cashian 2007: 277). Teoriens formål er at klargøre, hvor stærke disse 
forces eller kræfter er på et givent marked, da dette kan give en indikation omkring markedets 
attraktivitet (Cashian 2007: 277). Porters teori omhandler derfor forhold, som påvirker virk-
somhederne internt og eksternt, og vil for denne projektrapport belyse, hvordan SATS er ble-
vet påvirket af markedsforholdene under finanskrisen. Teorien anvendes fordi, den giver mu-
lighed for at skabe forståelse for, hvordan konkurrencen på markedet er, og danner baggrund 
for videre analyse. De Five Forces består af: 
  
1: Konkurrenter på markedet 
Dette element i teorien omhandler, hvordan markedssituationen ser ud. Markedsandele og po-
sitioner på markedet er her elementer, som vil være genstand for analyse for at finde ud af 
styrkeforholdet mellem udbyderne (Jenrich m. fl. 312). 
For projektrapporten anvendes dette til at klarlægge SATS’ og deres primære konkurrenters 
position, samt at klargøre, hvordan konkurrencen på det kommercielle fitnessmarked generelt 
ser ud.  
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2: Nye udbydere 
Lukrative markeder vil tiltrække flere udbydere, eftersom det er muligt at tjene penge (Jenrich 
309-311). Denne force omhandler de adgangsbarriere, der kan være på et givent marked for 
nye udbydere, hvis de vil trænge ind på markedet. Her behandles forhold som kapital, stor-
driftsfordele samt de nuværende udbyderes position i forhold til at kunne konkurrere mod nye 
udbydere (Jenrich m. fl. 309-311) 
I denne projektrapport anvendes dette for at afdække, om der er en reel trussel for de nuvæ-
rende udbydere heriblandt SATS, ligesom at de forskellige konkurrenters position i forhold til 
konkurrencen bliver afdækket.  
  
3: Køberne 
Tredje force er køberne, hvor teorien omhandler den måde køberne interagerer med virksom-
hederne på. Her analyseres købsadfærd, valgkriterier og forhandlingsstyrke. 
Dette forhold giver indsigt i, hvordan det kan være, at nogle udbydere på fitnessmarkedet er 
mere attraktive end andre. Køberne bliver for rapporten et vigtigt element til at forstå den ne-
gative udvikling for SATS, da disse kan give svar på, hvilke parametre SATS ikke klarede sig 
godt på i forhold til konkurrenterne. Netop SATS’ parametersammensætning gennem de 7 
p’er behandles særskilt i kapitel 5, og teorien behandles efter behandlingen af Porters Five 
Forces (Jenrich m. fl. 311). 
  
4: Substituerende produkter 
Den fjerde force omhandler substituerende produkter, som er produkter, der ikke er det sam-
me, men er andre former for produkter, som kan erstatte virksomhedens produkt. I dette pro-
jekt anses fitness i alle afskygninger som produktet, der skal substitueres. Andre sportsgrene 
bliver derfor de substituerende produkter, eftersom de kan dække samme formål; motion. 
Dette forhold bliver i analysen, set i forhold til om fitnessmarkedet er presset af andre former 
for motion. (Jenrich m. fl. 311) 
  
5: Leverandørerne 
Den sidste force i modellen er leverandørerne. Forcen omhandler leverandørernes forhand-
lingsstyrke og hvordan et givent marked er understøttet af leverandører. Mange leverandører 
vil således give virksomhederne muligheder for bedre forhandlingsvilkår end ved få leveran-
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dører, da det giver virksomheden begrænsede muligheder. Eftersom fitness-udbyderne ikke 
har komplekse produkter og en reel produktion, er det begrænset hvad dette element kan til-
byde til forståelsen. Leverandørerne inddrages derfor ikke i analysen, da de ikke har en reel 
indflydelse på konkurrencesituationen (Jenrich m. fl. 312). 
 
Parametermix, de 7 p’er 
De 7 p’er anvendes i kapitel 5 til at afdække SATS og virksomhedens nærmeste konkurren-
ters marketingmix. De 7 p’er er valgt med henblik på at give et nuanceret billede af måden 
hvorpå fitness som serviceydelse, blev positioneret fra disse udbydere. De 7 p’er består af 
Place, Promotion, Price, Product, Promotion, Proces & Physical Evidence og er en teori som 
benyttes til, at belyse de elementer en virksomhed kan påvirke ved deres eget produkt (Jenrich 
2010: 441-445). Justeringerne af disse parametre giver således virksomheden muligheden for 
at differentiere sig fra konkurrenter, hvilket også ligger til grund for inddragelsen af teorien 
(Ibid.:441-445). Teorien giver nemlig mulighed for at pege på SATS’ specifikke handlinger i 
forhold til deres produkt og omkring, hvordan virksomheden har justeret på forskellige para-
metre, for at gøre deres produkt til det mest attraktive på markedet. 
 
2.4.2 Sammenspil mellem teori og empiri 
Herunder vil vi under de enkelte analysedele præsenteres med en kort beskrivelse af de meto-
diske overvejelser, der er gjort om sammenspillet mellem teori og empiri, og herunder en 
præcisering af, hvornår vi anvender os af henholdsvis induktiv og abduktiv metode. 
 
Kapitel 3 har til formål at klarlægge hvilke præmisser og forudsætninger SATS havde i for-
hold til deres baggrund samt omhandle, hvorledes virksomheden var bygget op. Kapitlet be-
svarer det første arbejdsspørgsmål: Hvilken organisationsstruktur havde SATS Danmark, og 
hvad betød det for virksomheden? 
Spørgsmålet har hovedsageligt en redegørende funktion, som skal danne baggrund for den se-
nere analyse. I dette afsnit vil der blive arbejdet induktivt. Den induktive tilgang er den an-
vendte fremgangsmåde, da undersøgelsen vil tage udgangspunkt i empirien. Konkret anven-
des den induktive metode til at kortlægge SATS’ udvikling og virksomhedens position set 
som en del af en større organisation. M-modellen vil afslutningsvis inddrages.  
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Kapitel 4 og 5 vil på baggrund af den forudgående analyse, være fokuseret omkring arbejds-
spørgsmål 2 & 3: Hvilken udvikling gennemgik den kommercielle fitnessbranche, med fokus 
på perioden 2008 til 2012? & Hvordan var konkurrencesituationen på fitnessmarkedet, og 
hvordan var SATS placeret i forhold til konkurrenterne, med fokus på perioden fra 2008 til 
2012? 
Spørgsmålene behandler de interne og eksterne forhold, der gjorde sig gældende for SATS i 
perioden 2008-2012. Ved denne analyse inddrages der med fordel både teori og empiri til be-
lysningen. I Kapitel 4 inddrages Porters Five Forces i sammenspil med sekundær kvantitativ 
empiri og arbejdsmetoden vil derfor være abduktiv, da der vil veksles mellem teori og empiri.  
 
Kapitel 6, Diskussionen, vil behandle delkonklusionerne med henblik på at skabe en nuance-
ret forståelse om, hvorvidt SATS’ negative udvikling blev påvirket af finanskrisen. Diskussi-
onen vil ikke inddrage yderligere empiri eller teori, men vil i stedet forholde sig kritisk til de 
allerede eksisterende erkendelser og besvarer arbejdsspørgsmålet: Hvilken effekt havde fi-
nanskrisen på fitnessmarkedet I Danmark? 
 
2.5 Analysestrategi   
Projektrapporten søger en forklaring på problemformuleringen omkring SATS’ tidligere mar-
kante position på det danske fitnessmarked og den negative udvikling for virksomheden. Det-
te sker gennem de opstillede arbejdsspørgsmål, som tilstræber at afdække de primære fakto-
rer, illustreret i analysemodellen, jf. Figur 1.2. 
 
Det analytiske arbejde starter i kapitel 3 med at analysere den første primære faktor fra analy-
semodellens nærmiljø: Ejerne. Her besvares arbejdsspørgsmål 1: Hvilken organisationsstruk-
tur havde SATS Danmark, og hvad betød det for virksomheden? 
Kapitlet vil indledningsvist beskrive SATS’ historie, hvorefter ejerforholdet vil blive analyse-
ret og kortlagt ud fra M-modellen. Modellen og teorien bag anvendes til at analysere på 
SATS’ ejer- og organisationsstruktur.  
 
Kapitel 4 behandler den næste primære faktor fra analysemodellen: Konkurrenterne. Dette 
kapitel vil omhandle markedsforholdene for fitnessbranchen generelt og en analyse af, hvor-
dan dette marked blev påvirket af finanskrisen. Der vil for at besvare arbejdsspørgsmål 2: 
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Hvilken udvikling gennemgik den kommercielle fitnessbranche, med fokus på perioden 2008 
til 2012? fokuseres på antallet af medlemmer og centre samt fokusering på fitnessvirksomhe-
dernes evne til at tjene penge både fra før og under finanskrisen, samt for den nuværende pe-
riode. Michael Porters teori om Five Forces anvendes ydermere, da denne fungerer som et 
redskab til at beskrive konkurrencesituationen på fitnessmarkedet samtidig med, at SATS’ 
position og udvikling kan blive ekspliciteret. 
 
Kapitel 5 går yderligere i dybden med en analyse af SATS’ parameter sammensætning, som 
sættes i forhold til kunderne. Den sidste primære faktor: Forbrugerne fra nærmiljøet bliver så-
ledes genstand for indholdet af dette kapitel og arbejdsspørgsmål 3 bliver derfor besvaret: 
Hvordan var konkurrencesituationen på fitnessmarkedet, og hvordan var SATS placeret i for-
hold til konkurrenterne, med fokus på perioden fra 2008 til 2012? 
Teorien omkring de 7 p’er vil blive inddraget i dette kapitel, og vil således bidrage til forståel-
sen af hvordan SATS som servicevirksomhed, forsøgte at differentiere deres produkt på fit-
nessmarkedet. Denne del af analysen vil afslutningsvist inddrage nogle af de sekundære for-
hold fra analysemodellen, til at pege på yderligere variabler, som har ydet indflydelse på 
SATS’ negative udvikling. 
 
Projektrapportens analytiske afslutning sker igennem en diskussion ud fra arbejdsspørgsmål 
4: Hvilken effekt havde finanskrisen på fitnessmarkedet I Danmark? 
Arbejdsspørgsmålet tager udgangspunkt i de økonomiske forhold fra analysemodellen fjern-
miljø. Kapitlet vil således undersøge, om der er en sammenhængen mellem finanskrisen og 
den negative udvikling for SATS. Diskussionen vil ligeledes behandle delkonklusionerne fra 
de forgående analyser, hvortil den endelig konklusion bliver præsenteret. 
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2.6 Projektdesign 
 
Egen tilvirkning 
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Kapitel 3  
Følgende kapitel vil omhandle det første parameter fra analysemodellens nærmiljø: Ejerfor-
holdet. Kapitlet indledes med en beskrivelse af SATS’ historie, hvorefter ejerforholdet bliver 
ekspliciteret og analyseret ud fra blandt andet M-modellen.  
 
Figur 3.1  
Egen tilvirkning 
 
3.1 SATS’ Historie 
I 1995 åbnede SATS deres første fitnesscenter i Norge. Kæden blev dengang grundlagt af 
Vegard Liven og Bjørn-Sigurd Johansen, som i de forgangene fire år havde kørt et pilotpro-
jekt med træningscenteret Spektrum Trim og Helse, inden de startede SATS. I opstartsperio-
den var der hovedsageligt fokus på at profilere virksomheden i forhold til de øvrige udbydere, 
og SATS anvendte annonceslogans som ”SATS er noget helt andet” og havde derudover en 
tøjkollektion, som fungerede som markedsføring (SATS.com1). 
Kun tre år efter fitness-kædens opstart, blev SATS solgt til et amerikansk selskab, og blev 
dermed en del af verdens størst fitness-koncern: Fitness Holdings Worldwide, hvorigennem 
der blev åbnet centre i USA, Tyskland, Spanien og Asien (SATS.com1).  
I 2002 købte de norske SATS grundlæggere sammen med det skandinaviske investeringssel-
skab Nordic Capital den skandinaviske del af SATS tilbage fra det amerikanske selskab og  
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gradvist fokuseres kerneværdierne og missionen i virksomheden til at omhandle kundernes 
velvære.  
11 år efter opstarten var SATS med sine 200.000 medlemmer, fordelt på 100 centre, spredt i 
fire lande, Nordens største fitnesskæde i 2006. Kæden blev i samme år opkøbt af Trygheds-
Gruppen SMBA for 1,3 mia. DKK fra kapitalfonden Nordic Capital (SATS.com1).  
I de efterfølgende år var der kontinuerligt underskud, og efter blot tre år med TryghedsGrup-
pen som ejer, resulterede opkøbet af SATS i et underskud på 170 millioner kroner (Busi-
ness.dk)   
SATS’ mission ændres dog ikke på trods af underskuddet, og forretningsmissionen forblev at 
holde fokus på kundernes velvære gennem fitness og wellness. I 2010 inkluderede virksom-
heden derfor massage og rehabilitering som tillægsydelser i deres centre (TryghedsGrup-
pen.dk2). 
Disse tiltag kunne ikke afhjælpe virksomhedens stigende underskud i den danske afdeling af 
SATS på trods af stor succes i specielt Sverige. SATS Danmark blev derfor solgt fra ultimo 
2012.  På daværende tidspunkt var en del af centrene allerede omdannet til Fresh Fitness-
centre, som er lavprissegmentet af fitnessproduktet hos ejerne i TryghedsGruppen, i et forsøg 
på at gøre de resterende centre i SATS mere lønsomme, men dette lykkedes dog ikke og de  
resterende centre sælges derfor fra  
(SATS.com2) 
 
3.2 Ejerforholdet  
Herunder følger en kort introduktion til de daværende ejere af SATS, TryghedsGruppen. Af-
snittet behandler endvidere organisationsstrukturen, som vil være genstand for en analyse. 
 
”TryghedsGruppen er en langsigtet investor, der udover ejerskabet af Tryg og kapitalforvalt-
ningen investerer i selskaber på tryghedsskabende markeder. Aktuelt ejer TryghedsGruppen 
helt eller delvist fem sundhedsvirksomheder.” 
(TryghedsGruppen.dk3) 
 
Iblandt de 5 sundhedsvirksomheder der ejes af Tryghedsgruppen er Health & Fitness Nordic. 
Health Nordic Fitness tilbyder fitness, instruktøruddannelse og wellness. Således dækker 
koncernen en stor del af det nordiske fitnessmarked, med blandt andet en række fitnesstilbud 
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hvori SATS indgår. Figur 3.2 viser fordelingen af Health & Fitness Nordics’ portefølje af 
virksomheder. 
 
Figur 3.2  
 
(Healthfitnessnordic.com1)1 
 
Health & Nordic Fitness dækker ifølge dem selv hele fitnesssegmentet i form af pris og kvali-
tet. Fitnesssegmentet spænder i dette tilfælde fra det helt billige fitness alternativ Fresh Fit-
ness til en rendyrket high-end fitness oplevelse som Metropolis, mens SATS placerer sig i 
midten af disse koncepter, men med overvejende hældning mod high-end konceptet 
(Healthfitnessnordic.com1). 
I Danmark er Health & Nordics Fitness koncepter repræsenteret ved Fresh Fitness, mens 
SATS var en del af dette marked indtil 2012.  
 
3.2.1 SATS som koncept ved Health & Fitness Nordic  
Health & Fitness Nordic præsenterer SATS produktet som et ’full service’ produkt. Health & 
Fitness Nordic skriver således på deres hjemmeside, at man ved SATS kan forvente ”a full-
service training concept” (Healthfitnessnordic.com2). Tager man udgangspunkt i hjemmesi-
derne, for SATS, i de forskellige lande, vil man hurtigt kunne se, at det er præcis den samme 
hjemmeside, med opbygning, indhold, vision og mission, og man prøver således at drive virk-
somheden ensformigt (SATS.com3, SATS.fi1, SATS.no1 SATS.se1). De væsentlige forskelle 
fra SATS Danmark i forhold til SATS i de andre nordiske lande er pris og bindingsperiode. 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
1 Figuren er efter frasalget af SATS Danmark og derfor indgår Danmark ikke under SATS 
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Det fremgår således at priserne og bindingsperioden er væsentlige anderledes i Sverige, Nor-
ge og Finland. I disse lande er priserne for et normalt medlemskab ca. 20% højere end i Dan-
mark og bindingsperioden for de fleste medlemskaber starter ved 12 måneders bindingsperio-
de, mod fem måneder i Danmark (SATS.se2, SATS.no2, SATS.fi2 & SATS.com4).  
 
3.2.2 Organisationsstruktur i SATS Danmark  
Organisationen i SATS er bygget op omkring et vertikalt hierarki (Hatch 2006:106-107), hvor 
det overordnede ansvar ligger hos koncernchefen for SATS i Norden, Olav Thorstad 
(SATS.com5). 
Under koncernchefen var der mens SATS eksisterende en administrerende direktør for den 
danske afdeling, Leif Christensen, som havde ansvaret for ledelsen af SATS i Danmark. De 
andre nordiske lande har hver deres administrerende direktør, eftersom det kun er SATS i 
Danmark, der er blevet nedlagt (SATS.com5). Under den administrerende direktør i Danmark 
var der en regionschef, som havde ansvaret for ledelsen, budgetteringen og udviklingen af 
centrene samt de økonomiske resultater for disse.  
Herunder var der de enkelte centre med hver deres centerchef, der var ansvarlig for budgettet 
og den daglige drift for centeret. (SATS.com5) 
SATS havde, da virksomheden blev solgt fra i 2012, seks centre i Danmark, og på daværende 
tidspunkt var en del af de administrative opgaver, som lå i SATS Danmark flyttet til Sverige, 
dermed indgik den danske afdeling som en region i Sverige. SATS forsøgte på den måde at 
centralisere virksomheden til Sverige og trække på de erfaringer som var gjort, på det svenske 
og norske marked (Børsen.dk2). Figur 3.3 viser organisationsstrukturen grafisk: 
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Figur 3.3 
 
Egen tilvirkning (SATS.com5) 
 
Overstående organisationsstruktur vil nu blive analyseret og overvejelser omkring denne form 
for multidivisionel organisationsstruktur vil blive inddraget. 
 
SATS organisationsstruktur kan siges at være en relativ simpel multidivisionel struktur, efter-
som virksomheden har forskellige divisioner til at varetage de samme typer af opgaver. Der 
var således seks centre eller divisioner i Danmark, som alle varetog ’den samme opgave’ – 
nemlig at servicere fitnesskunderne i det pågældende center, samtidig med hvert center havde 
egne budgetter og faciliteter (SATS.com5). Fordelene ved denne struktur er ifølge M-
modellen, at de enkelte divisioner får frihed til selv at imødekomme deres kunders behov på 
daglig basis. Den daglige kontakt og service var således det enkelte centers ansvar og de hav-
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de frihed til at tilpasse divisionen til særlige behov (SATS.com5). Centrene havde således rå-
derum over de kortsigtede beslutninger, mens denne organisatoriske model muliggjorde, at 
ledelsen kunne lave direkte sammenligninger på tværs af divisioner. Ledelsen af koncernen 
styrer, ved denne form for organisation, de overordnende og langsigtede beslutninger, hvilket 
også var tilfældet for SATS. Ledelsen benyttede erfaringer fra de enkelte centre til at tage be-
slutninger for de andre centre. Netop disse sammenligninger på tværs af centre blev benyttet 
af SATS, hvor den danske region under Sverige blev påvirket og de erfaringer, som blev gjort 
i Sverige blev forsøgt, at blive overført til det danske marked (Business.dk). Daværende di-
rektør for TryghedsGruppen Lennart Meineche udtrykte det på følgende måde i 2010:  
 
”Vi har taget en række erfaringer fra vores afdeling i Sverige, hvor vi har haft stor succes og 
overført dem til vores danske afdeling. På sigt er vi overbeviste om, at det nok skal være med 
til at løfte indtjeningen i S.A.T.S i Danmark, selv om de danske fitness-kunder i øjeblikket er 
meget fokuserede på prisen.” 
(Business.dk) 
 
Problematikken med denne form for organisering kan være overførbarheden (Hatch 2006: 
301) Tiltag kan ikke altid kontrolleres og der kan være problemer forbundet med informati-
onsniveauet fra ledelsen til de enkelte divisioner (Hatch 2006: 301).  
Centraliseringen fra SATS Danmark til Sverige betød at overførbarheden af koncepter og til-
tag fra det svenske marked blev forsøgt overført til de danske centre, som det fremgår i citatet 
ovenfor.  
Det viste sig dog efterfølgende, at de danske centre ikke evnede at tilpasse deres koncept til 
konceptet, som allerede fungerede i Sverige og Norge.  
Koncernchefen for SATS Norden Olav Thorsted udtalte således i 2010: 
 
”Den styrke, der ligger i Sats-konceptet i Stockholm og Oslo, har vi ikke formået at få til-
strækkeligt udmøntet og kommunikeret i Danmark.” 
(Børsen.dk2) 
 
Citatet illustrerer, hvordan manglende informationsniveau og kontrol med de danske centre, 
kunne have haft en indflydelse på, at konceptet ikke kunne tilpasses til de etablerede SATS-
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centre i Danmark. Ledelsen havde en forventning om, at kunne overføre de velfungerede til-
tag fra Sverige til det danske marked.  
 
Den multidivisionelle organisationsstruktur viste i SATS’ tilfælde at give nogle negative re-
sultater, eftersom de langsigtede planer, som blev truffet i Sverige ikke viste sig at kunne be-
nyttes i Danmark. Ledelsen erkendte på baggrunden af den negative udvikling for SATS 
Danmark, at der ville være for store omkostningerne forbundet med at skulle tilpasse SATS, 
til det koncept koncernen ønskede. Det blev derfor besluttet at omdanne nogle centre til Fresh 
Fitness, da erfaringerne fra SATS’ ejere var, at denne kæde var inde i en positiv udvikling, 
som man hellere ville satse på (TryghedsGruppen.dk1).  
 
På trods af SATS Norden havde en administrerende direktør i Danmark med det overordnet 
ansvar for SATS Danmark, viste det sig, at de langsigtede beslutninger stadig blev taget i 
Sverige.  Det begrænsede råderum som den danske afdeling af SATS havde, kan man derfor 
argumentere for blev grunden til, at konceptet i SATS ikke blev kompatible med de danske 
forbrugere og det danske marked, men derimod bare en projektion af det svenske, hvilket ikke 
fungerede. 
 
3.3 Delkonklusion 
Kigger man overodnet på SATS konceptet i Norden forekommer konceptet som succesfuldt. 
SATS er velfungerende i Sverige og Norge, hvor virksomheden har langt størstedelen af deres 
medlemmer. Med et hovedsæde og beslutningstagning for den danske afdeling i Sverige har 
der dog for SATS Norden været vanskeligheder i at kommunikere og implementere deres 
succes fra Sverige og Norge til Danmark. Forklaringen kan findes i, at det danske marked er 
væsentlig anderledes end de andre nordiske lande. SATS Norden har med deres centralisering 
af beslutninger og strategi, ikke rettidig kunne imødekomme og tage forbehold for de særlige 
forhold, som præger det danske marked.  
For at få indblik i forholdene på det danske marked med henblik på at kunne præcisere årsa-
ger til den negative udvikling for SATS i Danmark, følger en analyse af konkurrenceforhol-
dene på dette marked.  
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Kapitel 4: Det kommercielle fitnessmarked i Danmark 
Følgende kapitel vil besvare arbejdsspørgsmålet: Hvilken udvikling gennemgik den kommer-
cielle fitnessbranche, med fokus på perioden 2008 til 2012? Kapitlet undersøger dette 
spørgsmål ved at tage udgangspunkt i fitness-markedet. Indledningsvis beskrives fitnessmar-
kedet som helhed i Danmark, hvorefter der stilles skarpt på det kommercielle marked. Ten-
denserne på markedet vil blive belyst, hvorefter konkurrencesituationen bliver behandlet, in-
den der vil blive lavet en analyse ud fra Porters Five Forces omkring markedet. Afslutningsvis 
bliver analysen sat i forhold til SATS. Kapitlet behandler markedet fra analysemodellen, hvil-
ket kan aflæses i figur 4.1. 
 
Figur 4.1  
 
Egen tilvirkning 
 
4.1 Fitness i Danmark 
Fitness er blevet meget populært over de seneste år, hvilket kan ses i det stigende antal af 
medlemmer i de kommercielle centre, som bekendt er steget fra ca. 360.000 i 2006 til ca. 
550.000 i 2011 (Idan.dk3). Fitnesscentrene har således oplevet en massiv tilvækst i brugere, 
hvilket peger på en ny tendens blandt befolkningen.  
Siden 1964 er andelen af befolkningen, som dyrker motion en gang om ugen steget fra 15% af 
befolkningen til 68% i 2012, hvilket vidner om, at flere danskere er aktive (Bak m. fl. 2012: 
100). Af dem som dyrker motion spores der ydermere en vigtigere tendens. Fra 1993 til 2012 
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er andelen af motionisterne, som benytter sig af fitness og yoga steget, hvilket kan aflæses i 
tabel 4.1: 
 
Tabel 4.1 Andel af motionsformer for den motionsaktive del af den danske befolkning 
Motionsform 2012 2004 1998 1993 
Fitness 28 11 11 4 
Løb 26 16 15 9 
Yoga 5 4 3 1 
Egen tilvirkning (Bak m. fl. 2012: 104) 
 
Som det fremgår af tabel 4.1, er hele 28% af danskerne, som er motionsaktive, brugere af fit-
ness samtidig med at lignede produkter, som tilbydes i fitnesscentrene er i fremgang, når man 
ser på udviklingen både over en 30 og 10-årig periode.  Af tallene kan der udledes flere ting: 
Antallet af motionister er steget, og andelen af fitness-brugere blandt de motionsaktive dan-
skere er næsten tredoblet igennem de seneste 10 år (Bak m. fl. 2012: 104). 
 
Det kommercielle fitnessmarked sidder dog ikke alene på de 28% af alle motionister. I 2007 
var det anslået, at det kommercielle marked udgjorde ca. 85%, mens medlemmerne hos ikke-
kommercielle centre repræsenterede ca. 15% af det samlede antal medlemmer (Kirkegaard 
20072: 34)  De ikke-kommercielle centre består af en ca. 50/50 fordeling imellem kommunalt 
ejede og private foreningsbaserede centre, som ikke er tilgængelige for offentligheden (Ibid.: 
34). 
Det anslås endvidere, at andelen af inaktive medlemmer er ca. 10-15% af det samlede med-
lemstal, hvilket betyder, at medlemstallet reelt kunne være mindre, og dermed vidne om en 
mindre vækst på markedet (Ibid.: 34). Der er dog ingen officielle tal og det vides ikke, om det 
er en ny tendens eller om det altid har været sådan, at en del af medlemmerne ikke er aktive. 
Derudover er det vigtigt, at pointere, at de inaktive medlemmer er betalende, hvorfor det ikke 
påvirker virksomhederne økonomisk, tendensen er den samme for ikke-kommercielle centre 
(Ibid.: 34). Andelen af inaktive medlemmer, har netop medvirket til kritik af fitness-
udbyderne, som gennem 00’erne bandt kunderne i op til 12 måneder. Dette fik medierne til at 
angribe fitness-udbyderne, som værende mere interesserede i at have inaktive medlemmer end 
aktive (Engelbrecht 2012).  
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Virksomhederne på det kommercielle marked har igennem de senere år forsøgt at holde på 
kunderne ved forskellige tiltag, som tilgodeser kunderne, der ikke er aktive i løbet af hele året 
(Fitnessdk.dk1, Fitnessworld.dk1). Fitness World var de første som afskaffede bindingsperio-
de, hvilket medvirkede til deres tilgang af nye kunder i perioden, fra de trådte ind på markedet 
i 2006 (Idan.dk5). Konkurrenterne så sig derfor nødsaget til at følge med, hvilket har resulteret 
i, at der ikke er bindingsperiode på de typiske medlemsskaber i dag (Idan.dk5). De fleste fit-
ness-virksomheder tilbyder ligeledes, at medlemskaber kan blive sat på pause over nogle må-
neder, for at holde på kunderne, så de ikke skifter og ikke skal betale indmeldelse, hvis de 
skulle ønske at komme tilbage (Fitnessworld.dk1, Fitnessdk.dk1).  
 
Virksomhederne forsøger at holde på medlemmerne, hvilket gør, at medlemstallet kan blive 
opretholdt, selvom det er reelt er en anelse mindre andel, som er aktive gennem hele medlem-
skabet. Det ændrer dog ikke på, at antallet af medlemmer er steget, ligesom tendensen er, at 
flere benytter sig af fitness som deres kilde til motion.  
 
4.2 Fordelingen af centre og typerne 
For at imødekomme det voksende antal medlemmer er antallet af centre også steget igennem 
de senere år. Antallet af kommercielle centre er som nævnt i problemfeltet steget fra godt 380 
i 2007 til 444 i 2011. I 2007 var det anslået, at der var 248 ikke-kommercielle centre (Kirke-
gaard 20072: 13). 
 
De kommercielle centre er generelt større kvadratmetermæssigt end de ikke-kommercielle 
centre, ligesom antallet af medlemmer, som er tilknyttet centeret, typisk er markant højere for 
de kommercielle centre. Forholdet kan ses i tabel 4.2. 
 
Tabel 4.2 Størrelsen af kommercielle og ikke-kommercielle centre målt på kvadratmeter og 
antal medlemmer 
 Kommercielle Ikke-kommercielle 
Kvadratmeter gns. 1134 402 
Medlemmer pr. center 1379 475 
Egen tilvirkning (Kirkegaard 20072:31-33) 
 
	   39 
Da antallet af medlemmer er lavere pr. center for de ikke-kommercielle, er fordelingen imel-
lem dem og de kommercielle ikke ligeså markant forskellig som markedsandelen. Forholdet 
mellem antallet af centre er anslået til at være ca. på 55/45 i det kommercielles favør i 2007, 
mens der ikke er officielle tal for de senere år (Kirkegaard 20072: 13).  
På det kommercielle marked dominerer Fitness World, som nævnt i indledningen og de ejede 
i 2011 91 af de 444 centre (Idan.dk1). Der ses en ny tendens over de senere år, hvor lavpris-
kæder og udbydere af fitness til discount priser har åbnet flere centre, her kan nævnes Fresh 
Fitness og Loop, som har henholdsvis 11 og 30 centre i dag (Loop24.dk, Freshfitness.dk). 
Fitnessdk er den næststørste udbyder målt på centre, med i alt 41 (Fitnessdk.dk2). 
 
4.3 Markedsandele og udbyderne på det kommercielle marked  
Det kommercielle fitnessmarked har gennem de senere år gennemgået en større omvæltning, 
hvor der er kommet en større diversitet blandt de mindre udbydere, samtidig med markedet 
bliver domineret af de større udbydere (Idan.dk1). Lavpris-baserede virksomheder har slået 
igennem og alene i 2012 blev det anslået, at ca. 10 centre af denne type ville åbne under bare 
to virksomheders faner; Loop og Fresh Fitness (Idan.dk1). De lavpris-baserede fitnesskæder, 
som netop Loop og Fresh Fitness, er gået fra henholdsvis 16 og 6 centre i 2010 til 30 og 11 i 
2013 med flere på vej (Idan.dk1, Freshfitness.dk & Loop24.dk). Lavpris kæderne symbolise-
rer den nye retning indenfor fitnessmarkedet, som i de forgangene år har været præget af, at 
de store udbydere blev større mens de mindre udbydere, har ligget stabilt side om side 
(Idan.dk2) Lavprisselskaberne er nu begyndt at bryde dette mønster, eftersom de trækker fra 
de andre mindre udbydere (Idan.dk1). I toppen af markedet målt på markedsandele er udvik-
lingen dog fortsat den samme, hvor Fitness World og Fitnessdk løbende øger deres markeds-
andele i forhold til det resterende marked. Siden 2008 har især Fitness World øget deres mar-
kedsandele til nu at have 50% af markedet, mens Fitnessdk ligger stabilt med omkring en ¼ 
af markedet (Idan.dk2). Her er det bemærkelsesværdigt at notere sig, at Fitness World startede 
med at være et lavpris selskab, da de trådte ind på markedet, og selvom deres markedsandel er 
steget støt, var det et koncept, som de gik væk fra i 2009, til fordel for en mere moderat pris 
(Idan.dk6). Man kan derfor argumentere for, at de nye kæder anvender samme strategi, men 
de har ikke kun lavere priser til fælles med Fitness Worlds tidligere koncept. Deres koncepter 
er baseret på, kun at betale for, hvad man bruger. Dette betyder, at der hos disse udbydere, er 
lagt fokus på kerneydelsen fitness til så lav en pris som muligt. Kunderne betaler for trænin-
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gen, og ønsker de at benytte badefaciliteter og holdtræning opkræves der merbetaling for dis-
se (Freshfitness.dk). Medlemskaberne er derfor billigere for de kunder, som eksempelvis går i 
bad hjemme og træner på egen hånd, i forhold til de større udbydere (Idan.dk1).  
Rent økonomisk kan denne udvikling også spores i regnskaberne hos fitnessudbyderne. Til-
bage i 2003 var markedet domineret af Fitnessdk, Equinox og SATS på antallet af medlem-
mer. Virksomhederne havde mindre driftsoverskud, med undtagelse af SATS, som havde et 
mindre underskud (Idan.dk4). I perioden fra 2004-2008 ændrede dette sig dog markant, da 
Fitness World begynder at vinde markedsandele. I takt med Fitness World fik flere medlem-
mer, skete der en udskilning blandt de største udbydere økonomisk, hvilket kan aflæses i graf 
4.1. 
 
Graf 4.1 Driftsresultat for udvalgte fitness-udbydere i 2004, 2008 & 2012 i 1000 kr.  
 
Egen tilvirkning (Idan.dk4 & Krogh 2012: 7) 
 
Som graf 4.1 illustrerer, er indtjeningen hos de tidligere største udbydere faldet fra 2004 til 
2012, mens Fitness World, som i 2012 sidder på halvdelen af markedet, har øget deres resul-
tat kontinuerligt med stigningerne i medlemstallet. Equinox, havde svagt underskud i 2004 og 
en 0 drift i 2008, inden det blev opkøbt af Fitness World i 2009 (Idan.dk7). Fitnessdks resultat 
forbedres samlet set fra 2004 til 2008, men i 2012 har også de mindre driftsoverskud end tid-
ligere. SATS har massive underskud, som stiger år efter år fra 2004 til 2012 inden de sidste 
centre bliver solgt fra ultimo 2012 til Fitness World. Resultaterne kan drage sammenhængen 
med udviklingen i markedsandele, som kan ses i graf 4.2. 
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Graf 4.2 Udvikling i markedsandele fordelt på fitnesskæder 
 
Egen tilvirkning (Idan.dk2 & Børsen.dk1) 
 
Grafen illustrerer, hvordan Fitness World har overtaget markedet, og nu er den største, mens 
SATS’ & Equinoxs markedsandele er faldende i perioden. Sammenlignes dette med driftsun-
derskuddet hos virksomhederne, så vidner det om, at virksomhederne der var i store proble-
mer indtjeningsmæssigt, også havde problemer med opretholde deres medlemmer. 
 
Markedet i dag er altså domineret af særligt Fitness World og Fitnessdk, som efter en årrække 
med stigende medlemstal er eksempler på væksten i branchen både økonomisk og interesse-
mæssigt. Lavpris-selskaberne har i de senere år også fået fat, og deres ekspansioner vidner 
om, at konkurrencen på markedet endnu en gang er i forandring. Netop konkurrencen er ideel 
at se nærmere på og i det følgende afsnit vil konkurrence situationen blive analyseret på fit-
ness-markedet ved hjælp af Porters Five Forces, da denne kan give indikationer omkring fak-
torerne, som påvirker udviklingen af branchen (Cashian 2007: 277).   
 
4.4 Porters Five Forces 
Konkurrencesituationen på fitnessmarkedet vil nu blive analyseret ud fra Michael Porters teo-
ri omkring Five Forces. Teorien benyttes i et retro-perspektiv til at forklare forandringerne på 
markedet med henblik på, at pege på forhold, som har medvirket til den negative udvikling 
som SATS oplevede.   
Konkurrenceanalysen vil tage udgangspunkt i SATS og deres nærmeste konkurrenter, som er 
de dominerende virksomheder på det kommercielle fitnessmarked. Da konkurrence på mar-
0	  10	  
20	  30	  
40	  50	  
60	  
2007	   2009	   2011	  
Fitness	  DK	  Fitness	  World	  SATS	  Equinox	  
	   42 
kedet er domineret af Fitness World og Fitnessdk, er det disse analysen vil tage udgangspunkt 
i. Dette skal ses i lyset to ting: Fitnessdk er, ligesom SATS, udbyder af et mere omfangsrigt 
produkt, som er en kombination af wellness og fitness (Fitnessdk.dk3, SATS.com6). De to 
virksomheders faciliteter er lig hinanden, hvorfor koncepterne er sammenlignelige, Fitnessdk 
kan anskues som den nærmeste konkurrent til samme produkt. Fitness World inddrages, da de 
konkurrerer på fitness-produktet på grund af deres markante markedsposition, og derfor ikke 
vurderes til at kunne undlades. Ydermere lå 5 ud af 6 af SATS’ centre i området i og omkring 
København, hvilket gør det ideelt at sammenligne med de to udbydere, som ligeledes er til-
stede i samme geografiske område. Fitness World har 31 centre i Storkøbenhavn, mens Fit-
nessdk har 16 (Fitnessworld.dk2, Fitnessdk.dk2). De tre udbyderes koncepter er opstillet i ta-
bel 4.3. 
 
Tabel 4.3 Oversigt over de tre udbyderes koncepter 
 SATS Fitnessdk Fitness World 
Prisniveau Høj Høj Mellem 
Servicegrad Høj Høj Mellem 
Kvalitets orientering Mellem Høj Mellem-Lav 
Egen tilvirkning (SATS.com, Fitnessworld.dk3 & Fitnessdk.dk4) 
 
Fitness World 
Virksomheden positionerer sig som markedsleder, og satser på træning skal være for alle til 
en pris, som alle kan betale (Fitnessworld.dk4). Der er ingen bindingsperiode og med det stør-
ste antal i centre i landet, søger Fitness World at gøre deres fitness tilgængeligt for så stor en 
del af befolkningen som overhovedet muligt. Fitness World tilbyder holdtræning, instruktører 
og moderne maskiner, men tilbyder ikke wellness ved siden af fitness produktet, der er dog 
badefaciliteter (Fitnessworld.dk5). Kvaliteten og servicegraden er på grund af prisen holdt på 
et moderatniveau, som gør de lave priser kan opretholdes, samtidigt med virksomheden kan 
skabe profit (Fitnessworld.dk5). 
 
Fitnessdk 
Med en andel på 26% af markedet og 41 centre er Fitnessdk den næststørste virksomhed mål 
på både medlemmer og centre (Idan.dk2). Fitnessdk har i løbet af de senere år sænket prisen 
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samtidigt med de afskaffede bindingsperioden på et år tilbage i 2010. Fitnessdk tilbyder, ud-
over fitness, wellness for alle deres medlemmer, hvilket afspejles i prisen, som er højere end 
Fitness Worlds (Fitnessdk.dk1 & 4). Virksomheden slår sig op på at tilbyde mere end bare fit-
ness, og der fokuseres på, at instruktører skal være veluddannede, centrene skal have top faci-
liteter, samtidig med kundernes velvære bliver prioriteret (Fitnessdk.dk4). Fitnessdk satser så-
ledes ikke udelukkede på, at produktet skal være for alle, men derimod for segmentet, som er 
villige til at betale ekstra mod at få det ekstra end bare fitness-ydelsen, hvad end der tales om 
rådgivning eller faciliteter (Fitnessdk.dk4). 
 
SATS 
SATS var den dyreste udbyder på markedet af de før omtalte, og målgruppen var ligesom hos 
Fitnessdk, segmentet som var villige til at betale lidt mere, mod at få bedre service og bedre 
forhold (SATS.com6). Faciliteterne var ikke helt på højde med Fitnessdks, da der ikke var bå-
de sauna og dampbad i alle centrene (SATS.com7). Fokuseringen på veluddannet personale og 
ønsket om at tilbyde mere end blot et træningscenter var missionen hos virksomheden, hvilket 
minder om Fitnessdks (SATS.com6).  
 
Fitnessdk kan derfor anses som den tætteste konkurrent til SATS, mens Fitness World på 
grund af deres størrelse og markante position i hovedstadsområdet ikke kan negligeres i for-
hold til konkurrencen. Konkurrencen ekspliciteres ved brugen af Porters Five Forces i følgen-
de. 
 
4.4.1 Konkurrencen på markedet 
Konkurrencen på fitnessmarkedet beskrives som værende hård eller meget hård af mere end 
70% af virksomhederne i branchen (Kirkegaard 20072: 54). Dette kan relateres til graf 4.1, 
som illustrerer, at Fitness World og Fitnessdk er de to virksomheder, som klarer sig bedst 
økonomisk, samtidig med SATS har mangeårige underskud og Equinox, mens de eksisterede 
havde nuldrift i deres sidste regnskabsår. Den generelle tendens på markedet er i 2012, at en 
del af de mindre udbydere ligger indtjeningsmæssigt, på et niveau, hvor de ikke har mulighe-
derne for at ekspandere, da indtjeningen ikke er stor nok (Krogh 2012: 2-7).  
Markedssituationen kan ydermere beskrives som delvist monopol, eftersom Fitness World har 
så stor en del af markedet, mens Fitnessdk som 2’er markerer et stort spring ned til de tredje-
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største på markedet. Udover de to store udbydere består markedet af en masse mindre centre, 
som enten er lokale, eller er fra mindre udbydere, så de kun har et par centre på landsplan 
(Krogh 2012: 2).  
 
4.4.2 Nye udbydere 
Kigges der tilbage på markedets udvikling, står det klart, at Fitness World med deres markan-
te position i dag, greb mulighederne i et marked, hvor der var et stort potentiale (Idan.dk4). 
Som undersøgelserne fra kulturministeriet pegede på, var der en opadgående tendens til at fle-
re danskere benyttede sig af fitnessproduktet som foretrukken motionsform fra 2004 til 2012, 
da denne form for motion oplevede størst vækst (Bak m.fl. 2012: 100). Det viste sig, som be-
kendt, at ikke alle virksomheder på markedet fik del i væksten, hvilket kan skyldes flere ting. 
For det første er fitnesscentre omkostningsfulde at etablere, hvilket gør, at det kræver ressour-
cestærke ejere at komme ind på markedet (Krogh 2012: 2). 
For det andet havde de etablerede virksomheder med dominerende position i midten af 
00’erne, SATS og Fitnessdk, som var ejet af helholdvis en kapitalfond og af aktionærer, res-
sourcer til at håndtere omkostningerne forbundet med at åbne nye centre og dermed tage kon-
kurrencen op hvis de ville. (SATS.com1, Fitnessdk.dk3.) Desuden var begge kæder veletable-
rede brands, hvilket gjorde de havde gode relationer til kunderne på markedet, og derfor hav-
de gode forudsætninger for at konkurrere (Idan.dk4). Markedet var altså attraktivt økonomisk, 
men på samme tid var der nogle markante spillere, som gjorde, at der skulle øges en indsats 
for at gøre de mulige kunder opmærksomme på virksomheden. 
  
Fitness World var ligesom i dag, et aktieselskab som havde ressourcer og vilje til at bruge 
penge for at etablere sig. Fitness World benyttede sig af aggressiv markedsføring ligesom de 
sænkede priserne indtil 2009, for at få fat i kunderne. Det gav pote, og som vi så i afsnit 3.3 
resulterede det i, at virksomheden i dag har det største overskud på markedet. Det er her værd 
at bemærke, de etablerede udbydere havde forskellig tilgang til at forsvare sig overfor den nye 
udbyder. Fitnessdk begyndte også at markedsføre sig, mens SATS holdt en mere afventende 
position (Idan.dk1). 
Fitness World er altså en eksempel på, at nye udbydere kan udgøre en reel trussel for marke-
det, men netop på grund af Fitness Worlds dominerende position på nuværende tidspunkt, be-
tyder det også, at nye udbydere kan få det svært ved at trænge ind den nuværende markedssi-
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tuation, eftersom der ikke tidligere var én så dominerende virksomhed på fitnessmarkedet. I 
forlængelse heraf kan der også peges på, at antallet af centre i f.eks. København er ved at have 
nået det maksimale antal centre i forhold til den andel af befolkningen, som dyrker fitness 
(Idan.dk1). Endvidere er mange lokationer med plads til fitnesscentre i byen nu optaget af ek-
sisterende centre, og det vil derfor for en ny udbyder betyde, at man skal til at opkøbe centre, 
så de ligger let tilgængelige, ellers skal de bruge flere omkostninger på at omdanne lokaler til 
et fitnesscenter på lokationer, som ligger let tilgængelige (Idan.dk1). 
 
Endvidere kan fremkosten af discountkæderne Loop og Fresh Fitness vidne om, at konkur-
rencen intensiveres yderligere, efter disse oplever stigning i deres medlemstal. Loop og Fresh 
symboliserer således også, at fitnessmarkedet nu har en decideret low-end, mid-end og high-
end, forstået på den måde, at der nu er kæder og dermed en lettere adgang for medlemmerne 
til at vælge, hvor i deres lokale område de kan træne, samtidig med kæden tilbyder et produkt, 
som passer til præcist dem.  
 
4.4.3 Truslen fra køberne 
Branchen og tilstrømningen af kunder var massiv i de senere år, da en stadig større del af be-
folkningen anvender fitness som motionsform (Bak m. fl. 2012: 104). Hele 10% af den dan-
ske befolkning er i dag medlemmer i et kommercielt fitnesscenter og en endnu større del af 
befolkningen er medlemmer hvis man medregner de ikke-kommercielle centre (Kirkegaard 
20072: 34). 
Køberne er fokuseret på forskellige forhold, som kun kort vil belyses her, men som vil være 
genstand for en dybere analyse i kapitel 5. 
Tendensen omkring lavpris-selskabernes nuværende succes, kan man argumentere for, er et 
svar på, hvad størstedelen af danskerne ønsker, eftersom de oplevede øget tilstrømning over 
de seneste år, samtidig med high-end udbydere, som SATS, oplever faldende markedsandele, 
hvorfor man kan argumentere for, at markedet på nuværende tidspunkt er fokuseret omkring 
prisen. Dette afspejler sig både ved Fitness Worlds succes, men også ved Loop og Fresh Fit-
ness, hvor Fitness World dog især er en stærk indikator for, at kunderne søger mod en udby-
der, som tilbyder alle kerneydelserne omkring fitness til en pris, som ligger midt imellem de 
billigste discountkæder og de dyrere high-end centre. Der er derfor indikationer om, at der 
størstedelen af kunderne efterspørger et produkt, som ligger imellem de skrabede discount-
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kæder og centrene, hvor wellness supplerer kerneydelsen hos, eksempelvis SATS og Fit-
nessdk.  
 
4.4.4 Substituerende produkter 
I jagten på at blive fit, kan man argumentere for, at de fleste fysiske krævende sportsgrene er 
et alternativ til fitness. Der er flere trends som i de senere år, har fundet indpas i diskussioner-
ne omkring den mest effektive træningsform, heriblandt cross-fit, zumba spinning og andre 
former for intensiv træning (Idan.dk1). Disse træningsformer kræver ikke det største tekniske 
forarbejde, med andre ord, kan man hurtigt følge med og deltage på lige fod med de andre 
deltagere uden at have udøvet motionsformen i flere år, som f.eks. er påkrævet ved boldspil, 
hvor teknik kan være mere tidskrævende og sværere at tilegne sig (Kirkegaard 20071) 
Disse former for motion har været, og er en konkurrent til fitness-produktet, hvis formål selv-
sagt er at blive fit. Fitnesskædernes reaktion på deres fremkomst har været at tilbyde de sam-
me produkter, som inkluderet i de normale medlemskaber, og de har på den måde imøde-
kommet bølgen af nye træningsformer for at begrænse konkurrence omkring deres medlem-
mer (SATS.com8, Fitnessdk.dk1, Fitnessworld.dk5). 
Der er overordnet derfor sket en tilpasning eller reaktion fra fitness-udbyderne, som i løbet af 
de senere år er begyndt at tilbyde flere og flere forskellige typer af hold til at imødekomme de 
trends, som vinder frem popularitetsmæssigt (Idan.dk1). Dette giver således konkurrence til 
foreningslivet, hvor tendensen over de senere år er et faldende medlemstal for mange af de 
mest populære sportsgrene som fodbold, hvor andelen af danskere er faldet fra 8% til 6% fra 
2004 (Bak m. fl. 2012: 104). Andre sportsgrene har også over længere tid oplevet faldende 
medlemstal i samme periode, som fitness for alvor har vundet indpas, her er især svømning og 
gymnastik blevet kraftigt berørt, da disse hvert har mistet 6% af deres medlemstal over de se-
neste 10 år (Ibid.: 104). Andelen af medlemmer, som dyrker motion i foreninger, er siden 
2004 blevet formindsket med 26% fra ca. 67% af de aktive danskere til 41% i 2012 (Ibid.: 
107). I dag træner 63% af de aktive danskere på egen hånd. Fitnessudbyderne imødekommer 
dette, ved at udbyde mange hold og træningsformer, dermed kan de ramme et bredere seg-
ment, fordi forbrugerne kan vælge, det de har lyst til og dermed ikke er låst fast af en enkelt 
motionsform (Ibid.: 107).  
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Man kan altså argumentere for, at fitness-udbyderne tilpasser deres produkter løbende, og 
samtidig sørger for at have et bredt udvalg af forskellige nye typer af hold. Dette vidner om, 
at konkurrencen indefra er stærkere i denne tid, hvor foreningslivet oplever tilbagegang.  
 
4.5 Delkonklusion  
Ud fra kapitlet kan der konkluderes, at fitnessmarkedet har ændret sig over de senere år. Fit-
ness er blevet danskernes foretrukne motionsform, og ca. 10% af befolkningen er nu med-
lemmer i de kommercielle centre. Det kommercielle markedet, har ændret sig fra at være 
mange små virksomheder, som delte markedet til, at det nu er domineret af en virksomhed, 
Fitness World. Der ses endvidere en tendens omkring en popularitets stigning for discount-
kæderne på markedet, mens de dyrere centre, hvor wellness og fitness kombineres bliver do-
mineret af Fitnessdk. Hertil kan konkurrencesituationen pege i retning af, at konkurrencen in-
defra selve fitnessmarkedet er en større trussel end ved nye former eller andre former for mo-
tion. 
Der kan endvidere konkluderes, at SATS i denne periode har haft en negativ udvikling, hvor 
de har tabt markedsandele og haft underskud som følge af, at deres produkt ikke har været 
differentieret sig nok i forhold til prisen, når man sammenligner med den primære konkurrent 
Fitnessdk. SATS har således ikke formået at få del i den øgede tilstrømning af kunder, hvilket 
har kostet dem økonomisk og tvunget virksomheden til at lukke centre frem for at åbne flere. 
Der kan ydermere konkluderes ved hjælp af Porters Five Forces, at konkurrencesituationen på 
markedet er intensiveret over de senere år, og SATS har forholdt sig passivt til konkurrencen.  
 
SATS vil derfor være genstand for yderligere analyse i kapitel 5, hvor virksomhedens para-
metermix vil blive analyseret og sammenlignet med konkurrenterne, eftersom dette kan give 
en dybere forståelse af den negative udvikling. 
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Kapitel 5: Parameter mix  
Dette kapitel vil ligesom det foregående koncentrere sig omkring besvarelsen af arbejds-
spørgsmålet: Hvordan var konkurrencesituationen på fitnessmarkedet, og hvordan var SATS 
placeret i forhold til konkurrenterne, med fokus på perioden fra 2008 til 2012? Herunder vil 
udgangspunktet for analysen være i de 7p’er, hvor der ikke vil udelukkende være fokus på 
SATS i forhold til de 7p’er, men en komparativ analyse hvor Fitnessdk og Fitness World vil 
blive inddraget. Afslutningsvis vil der sammenfattes og konkluderes på dette kapitel, samt ar-
bejdsspørgsmålet som helhed, med inddragelse af væsentlige pointer fra kapitel 4.  
Denne del af analysen behandler forholdet forbrugeren fra analysemodellen, og fokus-
interviewet anvendes derfor, eftersom dette giver indsigt i forbrugernes holdninger.  
 
Figur 5.1  
 
Egen tilvirkning  
 
5.1 Product/Produkt 
Fitness er et produkt, der dækker over en serie af forskellige former og formål for træning, og 
det er derfor ikke kun et produkt, man kan betegne som fitness. Tabel 5.1 viser en oversigt 
over de ’fitness produkter’ SATS, Fitness World og Fitnessdk udbyder. 
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Tabel 5.1 
 Center-
træning 
Gruppe-
træning 
Small 
Group 
Personlig 
træner 
Wellness Svømning Familie-
træning 
SATS X X X X X X X 
Fitnessdk X X  X X   
Fitness 
World 
X X  X    
Egen tilvirkning (SATS.com8, Fitnessdk.dk1, Fitnessworld.dk5) 
 
Som det ses på tabel 5.1 havde SATS i høj grad en differentiering af deres fitness produkt. Så-
ledes var der mulighed for at træne på rigtig mange forskellige måder. 
Udover den gængse center træning, hvor medlemmerne kan komme og gå som de vil, tilbød 
SATS fire forskellige typer af træning: 
 
Personlig træning: Som navnet indikerer, er denne type af træning baseret på den individuel-
le træning, som foregår sammen med en instruktør. Denne type af træning er således assisteret 
af en af SATS’ uddannede trænere, som skræddersyer et program, der passer til den enkelte, 
samtidig med at motivere og informere under træningssessionerne. Træningsformen er ikke 
inkluderet i nogle af medlemskaberne, men skal betales efter det antal timer, der benyttes 
(SATS.com10). 
 
Small group training: Denne træningsform er baseret på samme princip som den personlige 
træning, dog deler man instruktøren i en gruppe på 4-6 personer og man har et forløb over 6-8 
uger. Træningsformen kombinerer den personlige vejledning med at have tilknytning til en 
gruppe, hvilket øger motivationen for at komme til træningen. Holdene bliver sammensat ef-
ter, hvilke ønsker de enkelte deltagere har, hvilket vil sige, at alle i den lille gruppe træner ef-
ter samme formål, eksempelvis vægttab eller kondition (SATS.com11) 
 
Gruppetræning: Gruppetræningen er baseret på træning i større grupper, hvor deltagerne 
vælger den aktivitet, som de har lyst og passer til deres tekniske og fysiske niveau. Trænings-
formen dækker over mange former for fitness, som eksempelvis spinning, yoga, energi og 
cross-træning, som er konditionsbaseret. Holdene har typisk et fast antal pladser og altså en 
maksimal kapacitet afhængigt af det givne centers faciliteter. Denne type af træning er målret-
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tet mod medlemmer, som ikke har motivation til at træne alene og som har behov for det so-
ciale aspekt i træningen (SATS.com12). 
 
Familietræning: Den sidste træningsform kaldes hos SATS for familie. Træningsformen er, 
som SATS beskriver: ”En hjælp til at træne uanset hvor i livet man befinder sig.” 
(SATS.com9). Træningen giver mulighed for, at børnene kan træne på specielle hold i forskel-
lige aldersgrupper, mens forældrene kan træne på deres respektive hold eller individuelt. Fa-
milietræningens formål er at gøre træningen tilgængelig for alle (SATS.com9). 
Udover de ovennævnte træningsformer tilbød SATS også svømning igennem medlemskabet 
hos udvalgte svømmehaller i Københavns området, hvor der også var hold tilknyttet.  
Endvidere blev fitness-produktet komplimenteret af muligheder for børnepasning og massage 
i udvalgte centre. SATS udbud af fitness var, som overstående viser, ret omfattende i henhold 
til deres konkurrenter. De havde et markant fokus på mange forskellige tilgange til træningen, 
således at flest mulige potentielle kunder, ville finde træningen relevant for dem 
(SATS.com8).  
 
Fitness Worlds produkter 
Fitness World tilbyder i lighed med SATS og Fitnessdk også mange forskellige typer af hold, 
center træning og personlig træner. Træningen ved Fitness World er ikke på samme måde 
specialiseret i form af hold, der er bygget op omkring koncepter som ’familie træning’ ’small 
group’, som det sås hos SATS. De fokuserer på at udbyde store hold eller generel center træ-
ning. I forlængelse af deres fitnessprodukter er der ikke samme mulighed for wellness, svøm-
ning, sauna eller dampbad da dette ikke er noget der tilbydes. I henhold til at sammenligne 
produktudbuddet for Fitness World med SATS, har Fitness World en langt mere ’skrabet’ til-
gang til alt det uden om de basale fitnessprodukter, som center træning og holdtræning (Fit-
nessworld.dk5).  
 
Fitnessdks produkter 
Fitnessdk har en mere direkte sammenlignelighed med SATS, da deres udbud af fitness pro-
dukter foruden den generelle træning også har element af specialiseret træning rettet mod den 
enkelte. Desto mere tilbyder de også deres kunder en oplevelse foruden de basale fitness pro-
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dukter. Der er mulighed for massage, sauna, dampbad og loungeområde for kunderne i deres 
centre (Fitnessdk.dk1). 
 
Ud fra overstående sammenligning er det tydeligt, at SATS og Fitnessdk ligner hinanden me-
get, ikke bare produktudbuddet, men også de omkringliggende produkter i deres fitnesscentre. 
Således er wellness, børnepasning og fokus på uddannelse af personale faktorer der tilbydes 
og prioriteres. Modsat er Fitness World et fitness tilbud, der er mere rettet mod det basale fit-
nessprodukt. 
Men hvilken betydning har overstående parametre for forbrugeren og disse valg af fitness. 
Nedenstående afsnit vil være genstand for denne analyse. 
 
Blandt danskerne er der en generel tendens til, at mange træner på en kombination af center 
træning og hold (Kirkegaard 20072: 36). Der har dog været tendenser indenfor fitnessbran-
chen, hvor folk i højere grad anvender personlige trænere. Fra 2007 til 2010 steg antallet af 
personlige træningstimer i SATS fra 4245 til 17.012, altså en stigning på ca. 400% (Fit-
news.dk). Umiddelbart en voldsom stigning der ifølge Christina Høyer, kommunikationschef 
hos SATS kan forklares med:  
 
“Årsagen til at det er blevet så ekstremt populært de seneste år er, at folk oplever, at de har 
nemmere ved at opnå deres mål med en personlig træner, fordi deres individuelle behov og 
mål er i centrum.” 
(Fitnews.dk) 
 
En stor stigning der uden tvivl har været gunstig for SATS i henhold til deres store fokus på 
den personlige tilrettelagte træning. Det har dog ikke kun være SATS, der har haft fokus på 
personlig træning, Fitnessdk har også oplevet en fremgang i interessen for deres personlig 
træning (Fitnessdk.dk5). 
Overstående kunne tyde på, at kunderne i fitnesscentrene i højere grad har taget den personli-
ge træning til sig, og endnu vigtigere, at der har været et marked for det, hvilket er positivt for 
SATS. 
Det personlige element af træningen er noget vores informanter, påpeger som værende vig-
tigt. M skiftede til et center, som er tilknyttet sauna, fordi wellness-delen er en ligeså stor del 
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af træningen. B påpeger, at der i takt med, man bliver ældre, også får en anden tilgang til fit-
ness. Man vil naturligvis gerne have, at der er lidt ekstra og man har ikke interesse i at træne 
op og ned af den type medlemmer som dyrker styrketræning for at øge muskelmassen massivt 
(Bilag 2: 5-6).  
Derudover påpeger informanterne også det sociale aspekt, som er afgørende for valget af cen-
tre. De er alle startet i centre med tilknytning til venner og det er vigtigt man kan træne med 
sine venner. I henhold til SATS og Fitnessdk har SATS haft en række udfordringer med hen-
syn til, at antallet af deres centre hvor de kunne udbyde et af deres kerneprodukter, nemlig 
personlig træning. Dertil kan incitamentet for at vælge Fitnessdk, fremfor SATS, have været 
tilstede. Yderligere er der er ingen tvivl om, at efterspørgselen efter wellness er til stede i 
Danmark (Kirkegaard 20071: 26). SATS havde ligeledes fokus på dette, men i takt med, at 
Fitnessdk blev ledende indenfor wellness området , blev det vanskeligt for SATS at differen-
tiere deres produkt fra de øvrige udbydere på markedet (Ibid.: 26). 
 
5.2 Price/Pris 
Prisen er, jf. kaptitel 4, tilknyttet serviceniveauet og de forskellige ekstra services som er in-
kluderet i standard medlemskaberne.  
Tabel 5.2 viser priserne for SATS, Fitnessdk og Fitness World. 
 
Tabel 5.2  
 SATS Fitnessdk Fitness World 
Pris pr. måned 2009 399 419 229 
Pris pr. måned 2012 399* 369* 249* 
Oprettelsesgebyr 249 299 299 
Servicegrad Høj Høj Mellem 
Kvalitets orientering Mellem Høj Mellem-Lav 
Egen tilvirkning (www.SATS.com, www.Fitnessworld.dk3, www.Fitnessdk.dk4) 
* Priserne er for et basis-medlemskab, som ikke er omfattet af rabatordninger til studerende, unge, virksom-
hedsansatte eller lignede. 
 
Priserne for fitnessudbyderne og deres udvalg af produkt i forhold til deres priser synes at føl-
ges ad (Kirkegaard 20071: 140). SATS og Fitnessdk, der ligner hinanden i deres produktud-
bud, har derfor forholdsvis ens priser, hvor Fitness World med en lavere pris også har et min-
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dre omfattende fitnessprodukt. Med Fitness Worlds dominans målt på markedsandel i 2012 
kan der argumenteres for, at prisen er af betydelig karakter, når kunderne skal vælge, hvilket 
fitnesscenter de vil benytte. Sammenhængen mellem pris og valget af træningscenter var også 
en overvejelse, vores informanter havde gjort sig.  
De gav udtryk for, at for mange især unge er der en stor forskel på, om man giver 200 eller 
400 kroner om måneden for at træne. De var dog ikke afvisende overfor, at betale ekstra for 
wellness (Bilag 2 side). 
Der er således en afvejning af prisen, i forhold til det produkt man får afhængigt af forbruge-
rens præferencer. Netop dette kan have været SATS’ problem. Fitnessdk udbød det samme 
produkt til en billigere pris i forhold til tidligere, hvilket med udgangspunkt i udviklingen i 
medlemstallet, kan have resulteret i, at de forbrugere der gerne ville have den personlige træ-
ning, wellness osv., har fravalgt SATS til fordel for Fitnessdk netop af denne grund. SATS’ 
konstante prisniveau kan man således argumentere for at have kostet virksomheden kunder, 
da de tidligere var billigere end Fitnessdk, men i løbet af de senere år ikke har fulgt med pri-
sen ned, fra konkurrenten.  
 
5.3 Place/Placering  
I årene op til SATS lukning i 2012 var der et betydeligt fald af SATS centre, således lukkede 
de 5 centre i 2011 og virksomheden endte ved frasalget på seks centre. Ræsonnementet ved 
lukningen af de 5 centre var, at disse centre var de mindst lønsomme og derved de mest om-
kostningstunge centre. I blandt disse centre var der de lokale københavnske centre på Vester-
bro og på Købmagergade centralt i København, som efterfølgende blev omdannet til Fresh 
Fitness centre (Business.dk2).  
De resterende SATS centre lå i Storkøbenhavn med centre i Hvidovre, Lyngby, Søborg og 
Gentofte. Med kun et center inde i selve København, på Frederiksberg, kan man argumentere 
for, at det også har været medvirkende til, at det har været svært for SATS at tiltrække med-
lemmer i hovedstaden. Her er SATS ikke ligeså stort repræsenteret som Fitness World og Fit-
nessdk, som hver især har henholdsvis 31 og 16 centre, hvilket gør, at de: 1. Kan rumme flere 
medlemmer, eftersom de har mere plads og dermed et større geografisk areal, de kan dække 
og være aktive i. 2. Kan tilbyde kunder, som er mobile og har behov for muligheden for at 
træne i flere centre, denne mulighed. 3. Kan være mere synlige i gadebilledet og dermed til-
trække flere kunder.  
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Hvis der ses nærmere på især Fitnessdk, som tidligere nævnt er den primære konkurrent, ty-
der det på, at SATS’ eksponering ikke var ligeså tydelig. Fitnessdk har med eksempelvis cen-
tre lige ved Valby station og i Parken, centre hvor eksponeringen er stor. I Parken kommer der  
ca. 15.000 mennesker forbi hver anden weekend (Superstats.dk), mens Valby station har op 
imod 30.000 daglige af og påstigninger, samtidig med endnu flere passerer forbi i både S-tog 
og regionaltog (AOK.dk). Netop eksponering og promoveringen af fitnesskæderne vil være 
genstand for analyse i det næste afsnit. 
 
5.4 Promotion  
Promoveringen og kommunikationen mellem fitnessudbyderne og kunderne er vigtig, da det 
er her, at udbyderne kan gøre deres potentielle kunder opmærksomme på deres tilbud 
(Idan.dk1). Her var særligt Fitness World meget aggressive og iøjnefaldende med deres mar-
kedsføring. Deres reklamefremstød ’min krop 199/mdr.’ fik rigtig meget omtale og opmærk-
somhed (Jyllands-posten.dk). Ligeledes har Fitnessdk været meget massive med deres pro-
movering af deres fitnessprodukt (Idan.dk1). I jagten på kunderne har de begge været meget 
aktive gennem sociale medier som facebook, hvor de aktivt har oprettet konkurrencer og på 
anden vis plejet deres kunderelationer (Facebook.com1). SATS har ikke på samme måde prio-
riteret deres reklamefremstød, og de har forholdt sig mere afventende og de har ikke på sam-
me måde været aktive med reklamefremstød, hverken i fjernsyn eller på internettet (Idan.dk1). 
Ligeledes har de via deres Facebook-side ikke været særlig aktive i deres kommunikation 
med deres kunder på de sociale medier i modsætningen til konkurrenterne (Facebook.com2). 
Man kan således argumentere for, at der ikke har været den store investering i at bibeholde og 
tiltrække nye kunder via markedsføring, hvilket kan have haft indflydelse på den negative ud-
vikling.  
Af andre markedsføringstiltag på markedet benytter Fitness World sig ydermere af en taske til 
nye medlemmer, så de har noget at transportere deres træningstøj i, uden det bliver en ekstra 
udgift for de nye kunder. Disse tasker er meget synlige i gadebilledet og kunderne bliver såle-
des en slags omvandrende reklamesøjler.  
 
5.5 People 
SATS har stor fokus på, at de ansatte i kæden er kompetente og har en uddannelse indenfor 
fitness, så de kan hjælpe og yde den bedste service overfor kunderne. Fokus for SATS var, at 
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alle medarbejdere skulle være energiske, hjælpsomme og sørge for at sætte rammerne, så 
medlemmerne allerede fra første træning følte sig velkomne og godt tilpas. For at blive SATS 
medarbejder var det således et krav, at man var god med mennesker samtidig med, man havde 
den rigtige udstråling. SATS havde deres egen uddannelse til en række af funktionerne i deres 
centre, så de kunne garantere, at alle medarbejdere var kompetente indenfor deres arbejdsom-
råder (SATS.com13). Her er det også værd at bemærke, at der ikke kun var en standard ud-
dannelse, som alle medarbejdere fik, men der var flere forskellige afhængigt af, hvilket job 
der blev varetaget. Personlige trænere fik for eksempel en uddannelse med fokus på at støtte 
den enkelte både med eksempelvis personlig kostvejledning og ved viden omkring skader, 
genoptræning og teknik omkring øvelserne, så de var i stand til at indfri forventningerne til en 
skræddersyet træning (SATS.com13). 
Her ligner SATS og Fitnessdk hinanden, da Fitnessdk har samme fokus på at nurse om med-
lemmerne og sørge for de har godt i centret. Fitnessdk har også et internt træningsakademi, 
der ligesom SATS’ differentierer i uddannelsen afhængigt af hvilken funktion der varetages i 
centret (Fitnessdk.dk6). 
Den personlige kontakt med ansatte i centrene, er også noget informanterne pointerede, havde 
betydning for dem. Således fortalte B, at han benyttede den personlige vejledning i Fitnessdk 
til at ’spare med og få inspiration til nye øvelser’ (Bilag 2 side), mens at D havde fået lagt 
personligt program i hendes center (Bilag 2 side).  
Fitness World differentierer sig her, da vejledningen er mulig, men der er ikke på samme må-
de er fokus på, at kunderne skal serviceres af de ansatte, på samme måde som tilfældet er i 
Fitnessdk og var i SATS (Fitnessworld.dk5).  
Til sammenligning er den personlige rådgivning på samme måde negligeret i discount-
centrene, og det personlige element er nærmest ikke eksisterende (Freshfitness.dk2). 
 
5.6 Proces 
Processerne for fitnessudbyderne ligner i stor grad hinanden. Der er således fra både Fitness 
World, Fitnessdk og SATS’ side udviklet apps, der skal gøre det nemmere for kunderne at 
booke hold, se åbningstider, finde det nærmeste center osv. (iTunes.apple.com). Kunderne har 
i høj grad mulighed for selv at klare alt fra indtjekning i centeret til at følge deres træningsfre-
kvens på nettet. Det lader til, at fitnessbranchen er relativ hurtige til at kopiere de tiltag, der 
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vedrører processen, hvortil kunder modtager ’ydelsen’. Der er således ikke nævneværdige 
forskelle blandt Fitness World, SATS og Fitnessdk på dette parameter.  
  
5.7 Physical Evidence 
Det fysiske bevis, der er tilknyttet fitnessprodukter, kan umiddelbart være svært at identificere. 
Dog har SATS og Fitnessdk differentieret sig fra eksempelvis Fitness World, ved at gøre me-
re ud af indretningen, eksempelvis er der opstillet sofaer og borde, hvor der er mulighed for at 
slappe af efter træning. Ved badefaciliteterne er der desuden opstillet sæbebeholdere til fri be-
nyttelse. Parkeringsforhold er yderligere noget, som kunderne for det meste har mulighed for 
at benytte sig af hos SATS og Fitnessdk i modsætning til Fitness World (SATS.com7, Fit-
nessdk.dk2, Fitnessworld.dk2). Endvidere har Fitnessdk de nyeste maskiner med indbygget 
skærme, som understøtter både iPods og smartphones, hvilket giver kunderne frihed til at 
vælge, hvordan de vil motiveres under deres træning (Fitnessdk.dk7). Dette er ikke tilfældet 
hos SATS og Fitness World, hvor træningsudstyret er af ældre kvalitet og hvor der spilles 
musik over et fælles anlæg i centeret (Fitnessworld.dk5).  
 
5.8 Delkonklusion 
Igennem den komparative analyse af SATS, Fitness World og Fitnessdk er det tydeligt, at 
SATS og Fitnessdk i udbud af fitnessprodukt og pris ligner hinanden. Fitness World placerer 
sig ikke i direkte konkurrence i forhold til udbud og kvalitet, men sigter efter at levere et pro-
dukt til en lavere pris, som til gengæld er tilgængelig i langt flere centre og dermed kan nå ud 
til flere kunder. Udfordringen for SATS har været, at de på mange parametre ikke kan opret-
holde samme niveau af produkt og service, som Fitnessdk, i forhold til prisen. Således har de 
en højere pris for et mindre eksklusivt produkt, samt et serviceniveau på højde med Fit-
nessdks. Sammenholdes dette med deres begrænsede udbud og placering af centre som resul-
tat heraf dækker et mindre geografisk område i og omkring København i forhold til Fitnessdk, 
giver dette SATS en forringet konkurrenceevne. Endvidere har forbrugerne ikke haft samme 
kendskab til SATS’ produkter gennem reklame og promovering, som eksempelvis er tilfældet 
for Fitnessdk og Fitness World, som har haft stor fokus på promovering gennem medier og 
facebook. Det er derfor i lyset af ovenstående faktorer naturligt, at kunderne har valgt Fit-
nessdk i forhold til SATS, eftersom de får mere for en mindre pris.  
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Sammenholdes delkonklusion på kapitel 4 med dette kapitels kan vi altså udlede en række 
forhold, som kan have ydet indflydelse på SATS’ negative udvikling. 
 
Konkurrencesituationen er blevet skærpet generelt hvor discountkæder, er kommet ind på 
markedet, mens Fitness World har overtaget den ledende position. Prisniveauet har som reak-
tion hos SATS ikke ændret sig, mens konkurrenter Fitnessdk har sænket prisen, for at imøde-
komme den øgede konkurrence. Samtidigt har SATS ikke været aktive i deres markedsføring, 
mens de andre selskaber har markedsført sig løbende på både internettet og i tv. Endvidere har 
Fitnessdk skiftet deres udstyr ud til mere moderne og brugervenlige maskiner, som kan imø-
dekomme den enkeltes behov. SATS har altså ikke formået at følge med udviklingen på mar-
kedet, hvilket kan forklare, hvorfor deres markedsandele løbende er blevet forringet. Hertil 
kan SATS ledelse også spille ind, da nogle af de mindre lønsomme centre er blevet lavet om 
til discountkæden Fresh Fitness’ centre, hvilket har efterladt SATS centrene til primært at 
dække området omkring København i stedet for centralt. Denne disponering kan være relate-
ret til finanskrisen, som siden 2008 har påvirket den danske økonomi og sænket privatforbru-
get i Danmark. De økonomiske omstændigheder vil derfor blive genstand for en diskussion i 
følgende kapitel.  
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Kapitel 6: Diskussion 
Kapitlet vil behandle projektets foreløbige delkonklusioner i perspektivering til finanskrisen 
og besvare  arbejdsspørgsmål 4: Hvilken effekt havde finanskrisen på fitnessmarkedet I Dan-
mark? 
Indledningsvist beskrives markedstrenden mod hen imod billigere produkter, som kan opfylde 
samme behov. Organisationsstrukturens betydning diskuteres efterfølgende, hvor beslutnin-
gerne omkring frasalget af SATS vendes. Afslutningsvist vil resultaterne omkring SATS’ pa-
rametersammensætning blive behandlet.  
 
Den økonomiske udvikling har over de senere år været negativ og med finanskrisen fulgte en 
ændret adfærd i forhold til de tidligere 00’er. Danskerne havde efter mange år med økono-
misk vækst haft et stort privatforbrug, og andelen af opsparing kontra forbrug var betydeligt 
højere, end det er i dag (Jensen m. fl. 2010). Finanskrisen satte en stopper for den tidligere 
forbrugsfest, og opsparingsandelen steg efterfølgende, hvilket smittede af på privatforbruget, 
som derfor var faldende (Jensen m. fl. 2010). 
Tendensen over de seneste år har som beskrevet været i kapitel 4 og 5, at discountkæderne og 
Fitness World oplevede den største vækst i antallet af nye kunder, hvilket kan relateres til 
netop finanskrisen, fordi selve fitness-produktet er billigere hos disse udbydere. Man kan ar-
gumentere for, at finanskrisen har været en medvirkede faktor til, at markedet er blevet mere 
prisfølsomt. Dette kan endvidere forklare, hvorfor medlemmerne har vendt SATS ryggen, ef-
tersom fitnessdelen af produktet er det samme, hvis man ser bort fra wellness- aspektet ved 
SATS’ medlemsskaber. Prisen kan have været afgørende for, at medlemmer er skiftet til de 
billigere udbydere, hvis de har følt, de ikke har haft råd eller behov for wellness-elementet. 
Dette kan dog også forklare, hvorfor medlemmer har skiftet SATS ud til fordel for Fitnessdk, 
da Fitnessdk har tilbudt et lignende produkt, men til en lavere pris, hvorfor det ikke ville være 
overraskende, hvis medlemmerne skifter af denne årsag.  
 
Finanskrisen var ikke ligeså markant i Sverige (IMF.org), og det er derfor værd at medregne, 
at konceptet som SATS Norden forsøgte at gøre attraktivt i Danmark, havde gunstigere forud-
sætninger for at blive en succes i Sverige og Norge, eftersom disse markeder ikke blev ligeså 
hårdt ramt. En anden pointe er her, at markedet i Sverige er både større og præget af andre 
konkurrencevilkår, hvilket betyder, at fitnesskæderne kan holde på kunderne i længere tid, ef-
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tersom bindingsperioden typisk er på 12 måneder. Priserne er ydermere højere og dermed op-
lever centrene i de andre nordiske lande en øge indtjeningen for hvert medlemskab i forhold 
til de typiske medlemsskaber i Danmark.  
Endvidere kan man argumentere for, at Nordic Health Group gjorde hvad de kunne, i forhold 
til at få SATS i Danmark, til at fungere efter de over flere år, forsøgte at optimere og gøre de 
mest velfungerende centre bedre og sælge eller omdanne de centre, som gav størst underskud. 
Hertil bliver omlægningen til Fresh Fitness en beslutning, som for ejerne kunne være mere at-
traktivt end at bibeholde de dyrere SATS centre, hvilket kan have påvirket SATS negativt, ef-
tersom man fjernede muligheden for at nå ud til et større geografisk område.  
 
De dyrere SATS centre kan ydermere være et resultat af, at konceptet var forfejlet i forhold til 
prisen. Centraliseringen til Sverige kan have medvirket til, at forretningskonceptet ikke var 
holdbart i Danmark, da der var for stor forskel på markederne til, at man kunne drive dem ens. 
Det danske marked var ligeledes ikke præget af bindingsperioder som i Sverige og Norge. 
Tværtimod gik alle konkurrenterne væk fra dette og SATS skilte sig derfor negativt ud med 
deres seks måneders binding, da det hæmmede medlemmernes frihed til at vælge. Endvidere 
kan man argumentere for, at de mange holdtyper af mindre hold ikke var efterspurgte nok i 
forhold til omkostningerne forbundet ved at udbyde så specialiserede hold. Hele SATS-
konceptet var bundet op på, at instruktørerne var essentielle og at de skulle være uddannet, 
hvilket ligeledes kan have medvirket til, at udgifterne til at opretholde disse services har været 
højere end indtægterne af et bredt udvalg.  
 
Samlet set kan det siges, at de økonomiske forhold kan have været medvirkende til den nega-
tive udvikling i SATS Danmark, men der er dog stadig en række faktorer, der peger i retning 
af, der har været en forfejlet strategi i forhold til SATS’ koncept på det danske marked. I for-
hold til hvad der blev udbudt og til hvilken pris, eftersom virksomheden ikke har kunnet dif-
ferentiere deres produkt og gøre det attraktivt i forhold til konkurrenterne.  
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Kapitel 7: Konklusion 
Med SATS Danmarks markante position og et dansk fitnessmarked i vækst - hvordan kan den 
problematiske udvikling for SATS Danmark da forklares?  
 
Vi har igennem projektrapporten belyst, hvordan markedssituationen har udviklet sig i fit-
nessbranchen. I kombination med Fitness Worlds indtræden på markedet og finanskrisen har 
markedsvilkårene ændret sig markant. Lavpris udbyderene har haft gunstige vilkår til at få 
fodfæste og implementere deres forretningsmodel og koncept. Hertil har forbrugerens kritiske 
tilgang til priser og bindingsperioder for fitnessmedlemskaber tvunget de eksisterende til at 
følge med de nye vilkår for markedet. SATS, der traditionelt set anser dem selv som værende 
en stor leverandør af fitness på det nordiske marked, har i høj grad mærket effekten af disse 
ændringer. Ændringer der ikke har været forenelige med de betingeler og forudsætninger, 
som SATS Danmark kunne eksistere og være rentable på. Der er ikke noget der peger enty-
digt på, at SATS Danmarks negative udvikling skyldtes enkelte faktorer. Forklaringen skal 
snarere findes i et sammenfald af flere forskellige faktorer der har været medvirkende årsag til 
den negative udvikling. SATS’ primær konkurrenter på det danske marked, anført af Fitness 
World og Fitnessdk, har været rigtig gode til at imødekomme de nye muligheder og udfor-
dringer på fitnessmarkedet. En udvikling der gjorde det meget svært for SATS at vende den 
negative udvikling i en periode, hvor deres konkurrenter gjorde det rigtig godt. Ultimativt har 
der ikke været plads til SATS’ konceptet på et dansk fitnessmarked hvor kravene til succes, 
på trods af et marked med kæmpe indtjeningspotentiale, er evnen til at etablere et koncept og 
forretningsmodel der forener pris, tilgængelighed og kvalitet.  
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Kapitel 8: Perspektivering 
Dette kapitel vil behandle forskellige perspektiver på projektrapportens problemformulering 
omkring den negative udvikling for SATS. Indledningsvist beskrives problemstillingen og det 
analytiske arbejde og konklusionens begrænsninger. Dernæst bearbejdes andre mulige per-
spektiver, som rapporten kunne have været inddraget og påvirket konklusionen, før der af-
slutningsvist bliver inddraget projektrapportens overførbarhed til andre brancher.  
 
Projektrapportens problemstilling er baseret på den negative udvikling som SATS har gen-
nemgået over de senere år. Udgangspunktet for analysen er således kun SATS-delen, på trods 
af virksomheden er ejet af TryghedsGruppen, og der ville derfor kunne være blevet lagt vægt 
på koncernen som helhed, for at opnå en dybere forståelse af, hvilke beslutninger og vurde-
ringer ejerne havde i forhold til at drive SATS i Danmark. Baggrunden for, at det endte med 
først en omlægning af centre til discount, og senere hen et salg af de resterende centre kunne 
dermed være blevet præciseret yderligere. Den negative udvikling for SATS kunne ligeledes 
være et resultat af en succesfuld fokusering på Fresh Fitness, og dermed til en hvis grad en 
kalkuleret tab ved at flytte fokus fra high-end til low-end. Dette skal ses i lyset af, at fitness-
markedet Danmark, som tidligere omtalt i kapitel 5, er drevet af lavere priser og ejerne kunne 
således opnå det største potentiale ved at sælge SATS fra gradvist, mens man omdannede  de 
centre på prime-locations til det nye discount-koncept.  
Konklusionen er endvidere påvirket af et begrænset antal af modeller og teorier er anvendt. 
Der kunne være benyttet modeller som SWOT til at pege på SATS’ svage sider og trusler for 
at beskrive den negative udvikling, men vi mener dog, at projektrapporten behandler og over-
lapper elementer, som ville være identificeret i SWOT-modellen.  
 
Projektrapporten har som bekendt ikke fokuseret på det sociologiske perspektiv af fitness, 
hvilket kunne være inddraget, både under de 7 p’er, men også i forhold til omverdenmodel-
lens fjernmiljø, hvor lovgivning, demografi, massemedier og kulturelle forhold kunne være 
blevet genstand i en analyse af det sociologiske perspektiv.   
Denne vinkel på opgaven ville have givet analyserne et andet fokus, og der ville i stedet været 
lagt fokus omkring samfundets udvikling imod det sundere liv og omkring, hvordan dette 
kunne påvirke fitnessbranchen. Her ville der være kigget nærmere på, hvordan samfundet i 
dag indrettes efter en sundere livstil til borgerne. Der ville eksempelvis kunne være inddraget 
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diverse afgifter på fedt og sukker, og der ville endvidere kunne belyses, hvordan supercykel-
stier bliver etableret for at opmuntre til at benytte sig af cyklen som et alternativ til de brænd-
stofbaserede transportmidler. Ydermere kunne man inddrage sundhedsstyrelsens anbefalinger 
og kampagner, som eksempelvis ”get moving” som opfordrer til 60 minutters motion om da-
gen (http://www.getmoving.dk) 
Disse forhold kunne have indflydelse på fitnessbranchen, men vi mener dog stadigt at en ind-
dragelse af disse, ville have været mindre betydningsfulde i forbindelse med en analyse af 
SATS’ negative udvikling i et økonomisk perspektiv. Der anerkendes dog, at en inddragelse 
af disse, ikke desto mindre ville det have givet en yderligere dimension til besvarelsen af pro-
blemformuleringen.  
 
Projektrapporten som behandler, hvordan SATS i Danmark ikke formåede at udnytte væksten 
i fitnessmedlemsskaber, kan spejles til andre markeder, som oplever vækst.  
Andre virksomheder i andre brancher ser vi står i lignende situationer, hvor der fokuseres på 
et forældet eller uattraktivt produkt, som eksempelvis Blockbuster, som ikke har formået at 
følge den teknologiske udvikling og dermed er blevet distanceret i forhold til de nye stre-
amingbaserede on-demand virksomheder som Netflix, Viaplay og lignende.  
Projektrapporten er derfor tænkt, som et analytisk redskab til at kunne identificere faktorer, 
som kan påvirke virksomheder, der befinder sig på markeder, hvor situationen ændres.  
Her bliver metoden central, da denne projektrapport i sig selv ikke er et redskab, men nærme-
re er en illustration af, hvordan enkelte teorier og empiri kan anvendes til at skabe et overblik 
over indsatsområder for en virksomhed. Projektrapporten bliver således ikke det endegyldige 
svar på, hvordan virksomheder i krise skal komme videre, og ej heller hvordan virksomheder 
som klarer sig godt, kan forbedre sig yderligere. Der findes andre teorier og værktøjer, som 
kunne være benyttet og skabt lignende forståelse. Omfanget af de ønskede ændringer kan 
dermed intensiveres efter behovet for forandringer, hvor der med forholdsvis simple modeller 
kan peges på indsats områder samtidig med, at flere modeller og teorier kan give en mere nu-
anceret forståelse for samme.  
Hertil skal det også nævnes at fitness ikke er et håndgribeligt produkt og dermed er udbyderne 
ikke producenter af fysisk eksisterende produkter, hvorfor det ville være ideelt at kigge på an-
dre teorier og modeller virksomheder, der har produktionsapparater. Her kunne i stedet ek-
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sempelvis inddrages værdikæden, som belyser, hvordan en produktion ser ud fra materiale til 
produktionen skaffes til kunderne står med det fysiske produkt i hånden.  
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SATS.fi1, SATS Finland 
Læst 6/5 
http://www.sats.fi 
 
SATS.fi2, SATS Finland 
Læst 6/5  
https://www.sats.fi/jaseneksi/valitse-jasenyys/ 
 
SATS.no1, SATS Norge 
Læst 6/5 
http://www.sats.no 
 
SATS.no2, SATS Norge 
Læst 6/5 
https://www.sats.no/medlemskap/velg-medlemskap/ 
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SATS.se1, SATS Sverige 
Læst 6/5 
http://www.sats.se 
 
SATS.se2, SATS Sverige 
Læst 6/5 
https://www.sats.se/medlemskap/valj-medlemskap/ 
 
Stm.dk: www.stm.dk, Statsministeriet 
Læst 9/3-2013  
http://www.stm.dk/multimedia/danmark_i_arbejde_udfordringer_for_dansk__konomi_mod_2
020_web.pdf 
 
Superstats.dk, SuperStats Superligaen i tal 
Læst 18/3 
http://superstats.dk/stadion-alltime?id=4 
 
TryghedsGruppen.dk1, Trygheds Gruppen 
Læst  25/2-2013 
http://www.tryghedsgruppen.dk/Nyheder/2012/12/~/media/Files/2012/20121218-
Pressesmelding-HFN-FW-DK.ashx 
 
TryghedsGruppen.dk2, Trygheds Gruppen 
Læst 26/4 
http://www.tryghedsgruppen.dk/Vores-aktiviteter/Sundhed/SATS-Fresh-Fitness 
 
TryghedsGruppen.dk3, Trygheds Gruppen 
Læst 26/4 
http://www.tryghedsgruppen.dk 
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Kapitel 10 Interview guide & Interview 
Bilag 1: Interviewguide 
 
INTRODUKTION	  
	  
INTERVIEWGUIDE	  	  
Introduktion:	  	  	  
Båndoptagelse:	  Interviewet	  vil	  blive	  optaget	  	  
Tid:	  Interviewet	  er	  estimeret	  til	  at	  tage	  ca.	  1	  time	  
FORSKNINGSSPØRGSMÅL	   INTERVIEWSPØRGSMÅL	   KOMMANTARER	  
Respondenternes	  fitnessbag-­‐
grund	  	  
	  
	  
	  
	  
	  
Fortæl	  lidt	  om	  hvor	  (har)	  du	  
træner	  og	  hvor	  lang	  tid	  du	  
har	  trænet?	  	  
	  
	  
	  
Hvad	  er	  formålet	  med	  din	  
træning?	  (eksempelvis	  hyp-­‐
pighed,	  form	  ambitioner)	  
Har	  til	  formål	  at	  belyse	  
respondenternes	  fit-­‐
ness	  baggrund.	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
Valg	  af	  Fitnessudbyder	   Hvorfor	  valgte	  du	  at	  starte	  i	  
det	  center	  som	  du	  gjorde?	  
(Marketing,	  gaver,	  venner)	  
Promotion	  
	  
Har	  omgivelserne	  i	  fitnesscen-­‐
teret	  haft	  betydning	  for	  dit	  
valg?	  (maskiner,	  badefacilite-­‐
ter)	  
	  
	  
Hvor	  meget	  betyder	  det	  at	  du	  
kan	  træne	  i	  forskellige	  steder	  
og	  mange	  centre?	  
	  
Er	  de	  ansattes	  kvalitfikationer	  
og	  deres	  rådgivning	  haft	  ind-­‐
flydelse	  på	  valget?	  
	  
Er	  du	  så	  villig	  til	  at	  betale	  mere	  
for	  de	  ekstra	  services	  eller	  er	  
prisen	  afgørende	  for	  dit	  valg?	  
	  
Hvor	  vigtigt	  er	  det	  for	  dig	  at	  
det	  er	  nemt	  at	  tilmelde	  dig	  
hold,	  betalingerne	  flyder	  på	  
pbs	  og	  det	  er	  nemt	  og	  registre-­‐
re	  sig	  hver	  gang?	  
Respondenternes	  ud-­‐
vælgelseskriterier	  ved	  
valg	  af	  fitnesscenter.	  	  
	  
Produkt	  
	  
	  
	  
	  
Place	  
	  
	  
	  
People	  
	  
	  
	  
Price	  
	  
	  
Proces	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Bilag 2: Interviewet 
Q: Hvis vi bare lige starter hver især, med træningsbaggrund, hvor tit du træner og hvor tit du 
har trænet og hvor du træner henne?  
 
A: 
D:  Jeg træner i Fitness World og træner 2-3 gange om ugen, jeg har trænet med den intensitet 
siden jeg var 15-16 år og startede i SATS og gik over til Fitness World, da SATS blev ned-
lagt.  
M: Det er for nylig jeg synes det er blevet spændende, ellers har jeg trænet en lille smule da 
jeg var ikke så gammel, 15-16 år. Så for et års tid siden er jeg begyndt lidt mere seriøst, nu 
her har jeg lige holdt en måneds pause. Men der har været en periode hvor jeg trænede 3-4 
gange om ugen, men det har primært været løb og så har jeg spillet fodbold ved siden af. Jeg 
træner i NMI i Ishøj Centeret og i Ishøj Svømmehal.  
B: Jeg begyndte at dyrke sport som 8 årig, hvor jeg spillede basket 2 gange om ugen og Vol-
ley to gange om ugen. Så valgte jeg basket, og spillede basket på så højt niveau som man kan 
i Danmark og trænede 4-5 gange om ugen. Startede da jeg var 16, stoppede da jeg var 19. Jeg 
søgte team Danmark i 2g. Jeg begyndte at bokse som 19 årig og har bokset 3 DM nu, men ik-
ke vundet nogen af dem. Har været sparringspartner for en professionel bokser det sidste år, 
så der har jeg trænet 9 træningspas om ugen. Min kontrakt udløb i februar og meldte mig ind i 
fitness, der er jeg 5-7 gange om ugen, hvor jeg er der i 2-3 timer ad gangen. Det er ikke altid 
høj intensitet, og jeg løfter ikke vægte som sådan jeg bruger min krop og jeg bruger en taske 
hvor jeg smider 10 kg i den.  
 
Q: I træner meget forskelligt i forhold til intensitet, men hvad er jeres formål med jeres træ-
ning?  
A:  
D: Jeg har som mange piger fået lagt et program, der skal være all around for at holde mig i 
gang og få lidt energi skudt af. Formålet er at have det godt, mest for at være lidt sund og få 
lavet noget.  
M: For mig har det været fordi det gav en masse energi, og specielt ved løb frigav den masse 
ting og sager oppe i hovedet og det virker afstressende. Jeg har hele tiden drømt om at skulle 
have store overarme, men det stopper lidt ved de vægte. Her på det sidste har jeg Crossfit træ-
ning, med planke og armbøjninger uden vægte, og nogle gange kettles. Det har bare været 
med min ven, ikke hold. Jeg er lidt for stolt til at gå rundt med en instruktør, og stå ved væg-
tene når man ikke løfter så meget.  
B: Jeg tager på hold, jeg er helt holdtilhænger. Nede i Fitnessdk sparrer jeg med de bokser der 
kommer, og efter så står vi også og slår lidt på hinanden, der er også et par pansere der godt 
kan lide at slås, de er sgu meget flinke. Der er et rigtig godt funktionelt hold, det er bare cir-
keltræning, dødløft, squard. Jeg er ikke for stolt, det er ikke for formen mere, jeg har løbet det 
intervalløb jeg skal og jeg skal ikke bokse flere kampe, så det er kun egoselvdyrkelse. Det er 
for de 2 ugers der er i landet hvor jeg bare skal rende rundt i bar overkrop, det har jeg ikke 
noget problem med at sige.  
 
Q: Har jeres måde at træne på haft indflydelse på jeres valg af træningscenter?  
A:  
M: Jeg træner med en kammerat der er meget mere fit end mig, og det har jeg gjort i mange 
år. Så jeg valgte bare det sted hvor han var, han havde fået et kort dertil fordi han var kontakt-
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person for en udsat dreng i kommune. Så købe jeg også adgang derop til. Så fandt jeg ud af 
jeg slet ikke brugte de maskiner, men derimod synes saunaen var afgørende for mig. Det var 
derfor jeg skiftede til svømmehalen, så jeg kunne få hele wellness elementet med. Så har jeg 
et mål i hovedet når jeg står og træner. 
Prisen er også vigtig for mig.  
D: Det er det 100% også for mig, jeg valgte fitness World fordi der ligger et center 5 min fra 
mig. Jeg skal bare bruge et center hvor der er et løbebånd og et par enkelte maskiner, jeg be-
høver ikke de helt store vægtmaskiner, for det bruger jeg ikke. Så synes jeg også det er fedt at 
der er hold, jeg kan godt lide at dyrke yoga, pilates og de har også stram op hold, hvor du 
bruger stepbænke og små vægte til piger. Jeg synes det er mega fedt, og Fitness World er me-
get billigt. Jeg betaler 200 kr. om måneden og kan træne ligeså meget jeg har lyst. Jeg har og-
så rigtig mange venner der træner der, det har også haft stor betydning. Det er lidt nemmere at 
komme afsted, når man mødes med en veninde. Det er den mest udbredte kæde i Danmark så 
vidt jeg ved, så der ligger en alle steder. Det betyder meget at det er nemt at komme til.  
B: Priser har ikke rigtig betydet noget, da jeg har fået min gamle bokseklub til at betale det 
her år, fordi de ville give mig en afskedsgave. Også har jeg opgraderet det til håndklæde og 
vand hver gang, for så slipper jeg for at tage et vådt håndklæde med hjem hver gang. 
 
Q: Hvor meget betyder pris kontra hvad man får for det?  
M: Som udgangspunkt vil jeg gerne betale mere for wellnessaspektet i et fitnesscenter. Når 
jeg siger pris betyder meget, så er det sådan en ting med når jeg kan se det her koster 200 kr. 
om mdr. Og det her koster 300 kr. om mdr., så vil jeg lynhurtigt vælge det til 200 kr., men jeg 
er godt klar over det ikke er pengene der får mig op at træne en ekstra gang, det er hvad der er 
af ting af sager. Det var halvdyrt da jeg gik i Ishøj Centeret og gav 350 kr. om mdr. Hvor 
svømmehalen er billigere, det er hvad der har været af fitness der har været afgørende.  
D: Prisen for mig er fuldstændig ligegyldig, jeg ville ikke have noget imod at betale 500 kr. 
om mdr., hvis det er et sted jeg har det godt. Det vigtigste for mig er at det er et sted hvor jeg 
har det godt med at være og der er de ting jeg skal bruge. Og det er hyggeligt og jeg gider ta-
ge derop. Nu er Fitness World bare nærliggende, og jeg synes der er hyggeligt i mit center. 
Også har de det hele, de har en svømmehal tilknyttet, jeg elsker at svømme og er også gam-
mel svømmer, har svømmet 6 gange om ugen da jeg var mindre, og har været til et par børne 
DM. Så det er fedt man kan bruge Fitness World til det, jeg skal bare cykle til Frederiksberg. 
Så de har det hele også tæller det også for dem at de er billige.  
 
Q: Der findes Fresh Fitness, som er helt skrællet hvor man skal betale for selv at gå i bad – 
hvordan har i det med det?  
 
A: 
D: Det ville jeg ikke gide, jeg vil have lov til at være der og gå i bad så længe jeg har lyst. 
Hvis du vil betale penge for at gå i et træningscenter, så synes jeg også du skal vælge noget 
der er godt. Hvis du skal til at betale for at gå i bad, så kan jeg ikke se hvorfor du ikke bare 
løber en tur derhjemme, og har et par vægte og går i bad derhjemme.  
 
Q: Hvad tror i det bliver en succes?  
 
A:  
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B: Jeg er rimelig sikker på at det er for nogen, er forskellen på 100 kr. til 350 om mdr., så er 
det det der kan vælte budgettet. Nogle elitestuderende, der ikke har tid til et ekstra arbejde, så 
er der stor forskel på hvilke fitnesscenter man vælger, og for nogle betyder det virkelig noget.  
D: Jeg er enig i at budgettet tæller, jeg er ligeglad hvad jeg skal betale for mit fitnesscenter, 
fordi jeg har pengene til det, hvis jeg ikke havde pengene til det, så ville pengene gå ind at 
være en faktor, jeg tror helt klart det er noget, der kommer til at være mere udbredt blandt un-
ge, for hvis budgettet ikke er til det, så selvom de gerne vil gå i et center til 350 kr., så hvis 
pengene ikke er til det, så vil de hellere betale 100 kr. for at gå i Fresh Fitness, for i det mind-
ste bare at få trænet.  
 
Q: Er det her med pris og budget i meget hører fra jeres venner?  
 
A:  
D: Meget.  
M: Det klart vigtigste for mig selv, er at jeg skal være motiveret. Og hvis jeg synes det er så 
tørt og gråt at gå op og løfte de der vægte, jeg har et billede af Fresh Fitness er, så gider jeg 
ikke. Det skal være lidt ligesom en klub man kan komme i efter skole, hvor det er lidt famili-
ært, og man må gerne kende ham der står bag disken. Så man gider tager derop, jeg ville hel-
lere betale 500 kr. om mdr., også vide jeg havde lyst til at tage derop 5 gange om ugen. Men 
der har jeg fundet ud af med den her wellness, at når den er på den anden side, så vil jeg gerne 
give lidt ekstra for det. Men det er da klart, hvis du er helt nede at skrabe, så er det da klart det 
bliver en faktor. For mig skal der være lokkemad.  
Jeg har aldrig haft en dag hvor jeg har skulle træne, og hvor jeg så har droppet det. Specielt 
fordi jeg altid havde denne her motivation med min kammerat stod deroppe. Ellers ville jeg 
nok også være taget derop alene, jeg gik meget op i at det skulle lykkedes og jeg skulle i 
form. Jeg kan ikke huske jeg har givet mig selv lov til at blive hjemme.  
 
Q: er der noget der ville kunne få jer til at skifte fitnesscenter?  
 
A:  
D: Jeg tror det skulle være fordi der var noget jeg var utilfreds med i mit gamle center. Da jeg 
startede i Fitness World, der var det sammen med en veninde, der ikke længere træner. Jeg er 
så blevet fordi jeg er faldet til og synes det er et hyggeligt sted at være. Så når jeg træner er 
det mest alene, hvor i starten var det mest med hende. Så det skulle være fordi jeg var util-
freds med noget, tror ikke jeg kunne blive fristet, af tilbud fra andre centre.  
M: Lige omkring de reklamer de kører i januar måned, der får jeg en komisk distance. Når de 
udkonkurrere hinanden, jeg gider ikke starte med alle dem der starter der og er der et par må-
neder eller to, så ville min egen motivation også ryge. Det der skræmte  mig væk, var at det 
alt var de samme gutter der stod ved vægtene og råbte. De kiggede når man kom og sætte 
vægtene ned på det letteste. Det blev lidt for mandigt til mig, og det synes jeg ikke var sjov, 
det var ikke det værd.  
D: Man gider heller ikke tage ned i et center og ikke føle man er god nok.  
M: Lige præcis, hvorfor gider jeg udsætte min egen selvtillid for at få det hak i hovedet, det 
kunne godt skræmme mig en smule.  
B: Jeg er så konkurrencemindet, at når jeg ser de krudtgutter, så går jeg ind og konkurrere på 
deres plan. Det er lidt mit problem, jeg kan ikke stoppe mig selv. Så kan jeg se jeg ikke kan 
bære ligeså meget som dem, så jeg laver bare en øvelse ved siden af dem, der får dem til at 
stoppe med at løfte et øjeblik og tænke: han laver planken, på en bar. Eller laver et eller andet 
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fuldstændigt ligegyldigt. Det driver mig, at de krudtgutter er der, så har jeg noget at holde mig 
op på. Også er de faktisk alle sammen rigtig flinke, men de er skræmmende.  
D: Men jeg tror også det har noget med niveauforskelle, for hvis der er en på løbebåndet ved 
siden af mig, der har løbet længere tid end mig, så selvom jeg er forpustet så stopper jeg ikke, 
for de skal ikke løbe længere end jeg. Men omvendt hvis der står en eliteløber ved siden af 
mig der tonser afsted, så tænker jeg det kommer jeg aldrig i nærheden af, så giver jeg op og 
rykker et par bånd længere hen. Jeg vurderer meget om det er nogen jeg har en chance for at 
komme i nærheden af eller ej.  
 
Q: Hvis der kun var folk der trænede på et meget højt niveau, eksempelvis kun kæmpe brød, 
ville det så kunne få dig til at skifte center? 
 
D: Ja det ville det kunne, for så ville jeg ikke synes det var rart at komme der mere. Og jeg 
ville ikke kunne lide at føle mig som den lavest rangeret.  
B: Men de ville jo totalt dyrke dig, der er jo en totalt seksuel dyrkelse, i hvert fald i det center 
jeg er i. Jeg er ypper bevidst om hvad jeg har på. Det er lige meget hvordan jeg ser ud når jeg 
løber, men jeg har altid en t shirt der er afklippet, så man kan se - ja. Det er jo fordi man se 
hvor markeret man er, uden man har for lidt tøj på og uden det ser vulgært ud. Jeg synes de 
der bodybuilders meget stramme tanktops er for vulgært….  
D: ja det er rigtigt. 
B:… hvorimod en stor løs t-shirt hvor man kan se ind, det er også vulgært, men det ser godt 
ud. Hvis du (D) var ny, så ville jeg smile til dig, der er jo hele tiden en flirt, og det synes jeg 
nogen gange piger går lidt for meget op i. Men det er naturligt, at når piger ser dyrkede og ik-
ke for sminkede ud når de træner, så er der en flirt. Men hvis det er sådan et bøf center, og der 
kommer en pige ind, så skal de nok fortælle dig hvordan du skal squatte, så skal de nok kom-
me over.  
M: helt sikkert, jeg kender det udmærket, når du ser en sød pige. Så skal jeg lige skrue lidt 
ned for pulsen og se ordentlig ud når jeg løber. Virke overskudsagtigt, jeg står og kamp sve-
der, alligevel tænker jeg det kan jeg godt. Man kan jo se folk kigge sig i spejlet alle steder, der 
er sådan en meget stor ego ting, med spejle alle steder. Det synes jeg i hvert fald der er, speci-
elt når de store fyre står og ser på sig selv. Der er noget sjovt ved hele det aspekt. Det er klart 
du får frigivet en masse op i hovedet, og dine hormoner kører rundt.  
D: Jeg siger også det er nemmere at presse sig selv, man skal også være deroppe for at svede 
og det er hele holdningen til det. Jeg har det meget bedre, med at tonse derud på et løbebånd i 
et fitnesscenter og blive knaldrød i hovedet, end at gøre det udenfor i naturen, fordi der ville 
jeg synes det var pinligt at møde normale mennesker. For hvad tænker de, hun er helt rød i 
hovedet. Hvor i et træningscenter er det det du er der for, og det er det der er meningen. Jeg 
har et par duller oppe i centeret der kommer og løfter et par vægte, og har ansigtet fulde af 
makeup.  Så står man ved siden af, og de står og nedstirrer en fordi man sveder for vildt. Der 
føler jeg mig hævet over dem, fordi det kan godt være de ser lækre ud og jeg ligner noget der 
er løgn – men jeg får noget ud af min træning, og det gør de ikke.  
B: Det der med udenfor, det dyrker jeg, jeg elsker det. Jeg løber udenfor 3 gange om ugen. 
Jeg tror det er en vane, da jeg boksede og skulle ned i vægt, for at træne 10 km 5 gange om 
ugen, udenfor inden træning, for der skulle man være indenfor i en hal 2,5 time bagefter. Der 
tror jeg som gut, jeg er også bevidst om hvordan jeg ser ud, men selvom jeg er kampsvedig og 
der er en flot pige i en bil, så skal jeg nok vinke. Jeg tror det virker, jeg løber i stor boksetrøje.  
 
Q: Har i gjort nogle overvejelser om hvad der skulle til for i ville skifte fitnesscenter?  
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M: Lige præcis fitness branchen er super gode til at reklamere, og fortælle om nye tilbud. Så 
jeg er slet ikke i tvivl om hvis de fandt på noget nyt skulle jeg nok blive informeret om det, 
men jeg tror virkelig der skulle meget til. 
B: Hvis Fitness World fik gratis entre i Bellahøjhallen, så kunne det være.  
D: man kan svømme gratis i Frederiksberg svømmehal. 
B: det er ikke det samme… Jeg kan ikke lide Frederiksberg svømmehal, fordi der er mange 
ældre homoseksuelle, så som mand er det meget ubehageligt, og man bliver nedstirret i 
dampbadet. Jeg er slet ikke afslappet.  
 
Q: Diana, hvordan har du det med denne seksualisering der er i fitness center, ville du vælge 
det fra hvis det blev for meget? 
 
D: Det ved jeg faktisk ikke helt, for der er meget blandet køn. Men der er nogen gange. Jeg 
har en forholdsvis stor barm, og den kan jeg ikke skjule under en sports bh. Og der er et styk-
ke at gå fra løbebåndet over til de små pigevægte, bolde, måtter etc. Der skal jeg igennem den 
del hvor fyrene står og pumper. Og der kigger man nogen gange ned i jorden, jeg føler mig 
ikke lækker når jeg er oppe at træne, så der vil man helst ikke have folk kigger. Så hvis jeg 
var ene pige deroppe, så ville jeg nok også påvirke mig. Så ville jeg ikke have det godt med 
mig.  
 
Q: Det er blevet nemmere at skifte, fordi der ikke længere er bindingsperiode. Hvordan tror i 
fremtiden ser ud?  
 
B: Der er også First Fitness i Skt. Petri kæden og i Waterfront, som er meget dyrt. Tror det 
koster 1200 kr. om måneden. Der får du automatisk håndklæde. Jeg har kun været der en 
gang, der fik man også shampoo, body lotion, badet duftede, der var æstetiske dufte.  
 
Q: Kunne jeres fordeling mellem kvalitet og pris, ændrer sig hvis i havde fuldtidsjob. Tror i 
alder har nogen indflydelse på hvor man vælger at træne? 
 
D: det tror jeg helt sikkert, det har. Igen jeg tror fitness er kommet for at blive. Vi er i en tids-
alder hvor udseendet betyder mere og mere, og jeg tror folk lyver hvis de ikke siger de træner 
for også at se godt ud. For mange har det noget at gøre med pengene, det har stor betydning 
for mange. Selvom jeg siger prisen er lige gyldig, har jeg svært ved at se mig selv betale 1200 
kr. for et fitnessmedlemsskab når jeg kan gøre det gratis udenfor.  
B: jeg kunne snildt hvis 1200 begyndte at være ingen ting, så ville jeg da også begynde til Bi-
gram yoga til 12.000 kr. årligt, hvis mit budget lå til det. Som 40 årig kunne jeg godt komme 
til at sige, at jeg bare skal have et par timer uden børn. F.eks. når jeg tager i byen, så ville jeg 
føle mig båret på et sølvfad. Så kan det godt være en drink på Rubys koster 230 kr., men det 
er der jeg skal hen. For nu tager jeg ud, og jeg skal have det godt. Og hvis man har penge til 
det, og specielt når man bliver ældre så er der nogen ting jeg godt kunne se gå hen at irritere 
mig.  
D: Det kan jeg godt give dig ret i. Men det er nok fordi jeg ikke føler behovet for det ekstra, 
for mig betyder det ikke noget om jeg får et håndklæde eller om jeg skal have det med. Jeg 
tror ikke jeg føler det ekstra jeg skal betale for at gå i First, giver mig det ekstra værdimæs-
sigt. Jeg ville føle jeg betalte mere end jeg fik. Så hvis penge ikke var et issue, så hvis man 
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ikke har overskud til det hele ville jeg vælge det. Men lige nu kan jeg ikke se behov for det, så 
er der ikke nogen grund til det.  
B: Lige nu ville jeg føle mig som trækkerdreng hvis jeg gik derop, for der er rigtig mange 
Hellerup mødre. Jeg tror min kæreste Sofie ville have et problem med det. Hvad skulle en ung 
veltrænet mand deroppe, for ikke at være sammen med de andre mødre. Kan godt være jeg 
tænker højt om mig selv. Men om 10 år er det planen, der er jeg gammel nok til at være en 
stodder. Du slipper for krudtdrengene i First, lige nu hygger jeg med dem. Men om ti år vil 
jeg gerne slippe for dem.  
M: Man skal også huske, hvis man bruge meget tid der, ville jeg også bruge flere penge på 
det. Hvis jeg vidste jeg ville være der hver dag i 3 timer, hvad giver jeg ikke i husleje, og hvor 
meget er jeg hjemme. Så kunne jeg godt lægge et par 1000 kr. hvis det fik mig op af stolen. 
Det bliver ikke unormalt i fremtiden. Tror også man arbejder sig videre fra standard fitness-
centre, man rykker sig videre, hvilket også kan ses i forhold til Cross fit osv.  
B: jeg kunne godt forestille mig det blev mere niché, f.eks. Bikram yoga. Det er ikke noget 
jeg havde hørt for et år siden, jeg prøvede det første gang for 7 mdr. siden,  nu gør jeg det 1 
gang om mdr. Hvor jeg betaler 180 kr. for at lave yoga i 40 grader. Jeg gør det kun for at se 
piger i bikini, i mit hovedet er der ikke noget dårligt ved det. Og jeg får strukket ud samtidig, 
og forbereder skader.  
 
Q: Priserne er kun gået nedad, tror i det kommer til at vende?  
 
M: jeg tror de er ved at slog sig selv ihjel med de priser. 
D: jeg tror discount kommer til at overlever, hvor de er virkelig creepy, rengøringen ikke er 
iorden og maskinerne er altid i stykker. Men det til folk der kun har råd til at gå der. Og så 
kommer der til at være centre hvor du virkelig bliver puslet om.  
M: der bliver næsten trænet for dig.  
B: I First har de fysioterapeuter, og de går bare rundt, og hvis de ser nogen gør noget forkert, 
så siger de til dig og retter på dig.  
………  
B: jeg tror ikke der er nogle af de centre der er nu, der kommer til at gå nedenom og hjem. 
Men der kommer flere af de her luksuscentre. Problemet med dem der går nedenom er for-
eninger, der sætter alders- og tidsbegrænsning på, men det er dyrere, eks. Cykelklubber, 
håndboldklubber, basket, fodboldklubber. De mister medlemstal fordi fitness tager dem. Fit-
ness siger fra 8-22 kom og for mindre penge. 
M: fresh er vist 24 timers 
D: ja der er nogen hvor man får et kort, og så er der ikke altid bemanding på.  
 
Q: Så de dyre centre virkelig er luksus, eller ser i nogen center der koster 500 kr.?  
 
B: Bikram yoga det er 12.000 kr. om året, det er dyrt. Du kan komme hele dagen. Der nogen 
der virkelig tror på det virker.  
M: Jeg tror ikke der er plads til så mange centre, der med få forskelle ligner hinanden. Jeg tror 
der kommer mange flere forskellige træningsformer, også skal man finde ud af hvilken type 
jeg er. Jeg tror det bliver mere specificeret, hvor de så måske laver aftaler sammen så man kan 
købe pakker.  
D: Jeg tror ikke folk kan vælge, jeg nyder jeg både kan gå til yoga og stram op, det ville jeg 
aldrig give afkald på. Jeg vil have lov til at gøre det hele. Jeg tror enten der kommer luksus 
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centre eller discount. Eller hvor man laver specifikke centre, hvor man får pakker med ek-
sempelvis 3 centre.  
P: Jeg tror også der er mennesker, der både går til yoga, er i en forening og fitness. Det er i 
fritiden vi bruger vores penge, og vi arbejder meget så man skal ikke gå ned på noget i sin fri-
tid. Jeg tror man bruger mange flere penge i sin fritid, også hvis man ikke er medlem af noget, 
så bruger man det bare på noget andet. Så hvis man laver en vurdering, hvis jeg bare lod vær 
med at mødes til kaffe med veninderne, men hvis vi havde været til yoga sammen, så finder 
man ud af det er den nye måde at socialisere på. I fitness snakker man også med folk man ik-
ke kender. Hvor man har smilt til hinanden 8 gange, så tager man sig til sidst sammen til at 
sige hej.  
 
Q: betyder det noget hvis der er mange centre, så i har muligheden for at træne hvis i ikke er 
København?  
 
D: for mig har det sindssygt meget betydning, fordi jeg er konstant på farten. Jeg har et fuld-
tidsstudie, og 2,5 job. Så jeg skal kunne træne når det er i nærheden og når jeg har lyst. Så for 
mig er det altafgørende at der ikke kun ligger et center.  
M: Jeg kan godt se det er praktisk og sikkert super rart med lidt afveksling. Men igen mister 
jeg glæden ved det familiære og det hyggelige.  
B: Jeg er vant til at træne i en klub, så jeg tilrettelægger min dag rimelig meget efter træning. 
Det bliver en ting jeg skal gøre, lige meget hvor lidt lyst jeg har. Så man bliver vant til at man 
går derhen, jeg tror det har været fint at tage andre steder. Ellers er jeg et vanedyr. Det har ik-
ke nødvendigvis noget med menneskerne at gøre.  
D: jeg kan også bedst lide at træne i mit eget center, for jeg kender det center ud og ind. Hvis 
man er i et nyt center, så skal man rundt og kigge lidt. Men jeg er så meget på farten at jeg vil 
ikke undvære min træning fordi jeg skulle hjem inden eller jeg skulle hen til et specielt center.  
 
Q: Er det vigtigt de ansatte er kvalificerede?  
 
M: For mig er det vigtigt jeg kan sige hej til Michael, jeg ved ejer centeret. Og nu driller sau-
naen, kan du ikke kigge på det. Han er meget familiær omkring det, det er hans sted. Det er 
også et sted hvor der kommer lidt skæve personligheder, også er der de her pumpere, jeg ikke 
synes er rare. De er bare højrøstet, de glor hele tiden på sig selv.  
 
Q: Er et afgørende at betalingen kører automatisk?  
 
M: Det vil jeg gerne have, jeg kan ikke lide at se mig bruge penge.  
B: fuldstændig ligeglad 
D: det er jeg også, det er penge der skal bruges lige meget hvad, så om jeg skal betale dem fy-
sisk eller det bare kører er lige meget.  
B: hvis jeg ikke bruger dem der, skal jeg nok bruge dem på Rubys eller noget andet.  
 
Q: Kunne typerne få dig til at skifte?  
 
M: ja, men jeg ville nok gå efter noget af det samme. Det skulle ikke være for intensivt, det 
må gerne være nogen ligesom mig der ikke er helt inden i det.  
……..  
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B: vi brugte forleden Bikram yoga som opvarmning vi var 3 drenge der tog derop. Så tog vi 
på scarpetta, og så tog vi i byen. Man starter kl. 17 og er bare helt dehydreret. Det er ikke altid 
behageligt, det kan godt gøre ondt bagefter.   
 
